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1. Общие положения 
Дополнительная профессиональная образовательная программа «Технология 

бронирования и продаж в гостиницах» (далее - Программа) разработана в соответствии 
с требованиями Профессионального стандарта 33.022 «Работник по приему и 
размещению гостей» (утв. приказом Министерства труда и социальной защиты РФ от 5 
сентября 2017 г. N 659н); Постановление Правительства РФ от 27 ноября 2025 г.  
№ 1912 «Об утверждении Правил предоставления гостиничных услуг и услуг иных 
средств размещения в Российской Федерации»;  Приказа Минобрнауки России от  
24 марта 2025 г. № 266 «Об утверждении Порядка организации и осуществления 
образовательной деятельности по дополнительным профессиональным программам» и 
других нормативных правовых актов. 

Цель обучения: реализация программы обучения (повышения квалификации) 
направлена на совершенствование теоретических и практических знаний слушателей в 
области современных технологий бронирования и продаж гостиничных услуг, 
управления доходом и тарифной политики, техник продаж и работы с гостем, а также 
контроля и анализа ключевых показателей эффективности деятельности гостиничного 
предприятия. 

В ходе реализации настоящей дополнительной профессиональной 
образовательной программы, предусматривается изучение слушателями следующих 
вопросов: 
• экосистема продаж отеля: PMS, CRS, Channel Manager, Booking Engine, их функции, 
интеграции, схема прохождения брони, типичные ошибки и требования к техническому 
обеспечению; 
• электронные каналы продаж (OTA): классификация, модели работы, комиссии, 
ранжирование, рейтинг и отзывы, партнёрские программы, управление контентом, 
политика отмен; 
• прямые каналы продаж: преимущества, модуль бронирования, BRG, телефонные 
продажи и переписка, работа с корпоративными клиентами и агентствами, сбор базы, 
метрики; 
• практический кейс: борьба с «паразитическим» бронированием; 
• Revenue Management: понятие, показатели ADR, Occupancy, RevPAR, GOPPAR, 
сегментация, динамическое ценообразование, прогнозирование спроса, компрессия, 
инструменты, ошибки; 
• управление ограничениями: MinLOS, CTA/CTD, ограничения по каналам, доступность в 
пиковые даты, влияние на конверсию и рейтинг, комбинирование, ошибки; 
• техники продаж: этапы телефонной и письменной продажи, голос и активное 
слушание, работа с возражениями, аргументация, деловая переписка, типичные 
ошибки; 
• Up-sell и Cross-sell: продажа более дорогих номеров и дополнительных услуг, моменты 
предложения, скрипты, пакеты, работа через OTA, мотивация персонала, анализ 
эффективности; 
• практический кейс: «У конкурентов дешевле»; 
• овербукинг и отмены: причины, последствия, профилактика, walking, политика отмен, 
гарантии, no-show, юридические аспекты; 
• KPI отдела бронирования: ADR, RevPAR, Occupancy, конверсия, CAC, доля прямых 
броней, отчётность, принятие решений. 

Форма обучения: Программа повышения квалификации «Технология 
бронирования и продаж в гостиницах» реализуется посредством следующих форм 
обучения: 

дистанционная форма обучения. 
Обучение проводится с применением дистанционных образовательных 
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технологий, которые содержат электронные учебно - методические материалы, 
нормативные документы, вебинары и реализуются с применением информационно – 
телекоммуникационных сетей при опосредованном (на расстоянии) взаимодействии 
обучающихся и педагогических работников.  

При реализации образовательной программы с применением дистанционных 
образовательных технологий местом осуществления образовательной деятельности 
является место нахождения организации, осуществляющей образовательную 
деятельность, или ее филиала независимо от места нахождения обучающихся (п.4. ст.16 
Федерального закона № 273-ФЗ от 29 декабря 2012 г. «Об образовании в Российской 
Федерации»). 

Срок обучения: 24 аудиторных часа; 1 академический час – 45 минут. 
 
 

2. Цель и планируемые результаты обучения 
Квалификация, полученная в результате обучения, позволит сформировать 

компетентности, необходимые для эффективного управления процессами 
бронирования и продаж гостиничных услуг с использованием современных систем PMS, 
CRS, Channel Manager и Booking Engine, работы с электронными каналами продаж (OTA) 
и развития прямых каналов, применения инструментов Revenue Management, 
динамического ценообразования и прогнозирования спроса, управления 
ограничениями бронирования, владения техниками продаж и работы с возражениями, 
организации Up-sell и Cross-sell, предотвращения овербукинга и работы с отменами, а 
также анализа ключевых показателей эффективности (ADR, RevPAR, Occupancy, 
конверсия, CAC) и принятия управленческих решений на их основе. 

Перечень профессиональных компетенций в рамках имеющейся квалификации: 
В результате обучения по данной программе слушатели должны 
знать: 

• назначение, функции и принципы взаимодействия PMS, CRS, Channel Manager, Booking 
Engine; 
• схему движения брони от запроса гостя до заселения и типичные ошибки интеграций; 
• классификацию OTA, модели работы, комиссионную политику, алгоритмы 
ранжирования и правила управления контентом; 
• преимущества прямых продаж, требования к модулю бронирования, Best Rate 
Guarantee, стандарты телефонных продаж и переписки; 
• основы Revenue Management, показатели ADR, Occupancy, RevPAR, GOPPAR, принципы 
сегментации рынка и динамического ценообразования; 
• методы прогнозирования спроса, понятие «компрессии» и инструменты Revenue 
Management; 
• виды ограничений (MinLOS, CTA/CTD), их влияние на загрузку, конверсию и рейтинг 
отеля; 
• этапы продаж, техники аргументации, работу с возражениями и правила деловой 
переписки; 
• технологии Up-sell и Cross-sell, моменты предложения и пакетные предложения; 
• причины и последствия овербукинга, политику отмен, гарантии брони, депозиты и 
действия при no-show; 
• ключевые показатели эффективности отдела бронирования, методы их расчёта и 
принятие решений на основе анализа 

уметь: 
• работать в PMS, CRS, Channel Manager, Booking Engine; настраивать интеграции и 
контролировать синхронизацию тарифов и доступности; 

https://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_140174/
https://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_140174/
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• выявлять и устранять типичные ошибки интеграций: двойные брони, «зависшие» 
номера, рассинхронизацию тарифов; 
• организовывать продажи через OTA: управлять комиссионной политикой, контентом, 
рейтингом, отзывами, партнёрскими программами и политикой отмен; 
• развивать прямые каналы продаж: оптимизировать модуль бронирования, применять 
Best Rate Guarantee, вести телефонные продажи и переписку; 
• применять инструменты Revenue Management: рассчитывать ADR, Occupancy, RevPAR, 
GOPPAR, прогнозировать спрос и управлять динамическими тарифами; 
• управлять ограничениями MinLOS, CTA/CTD и доступностью номерного фонда в 
пиковые периоды; 
• вести продажи по телефону и в переписке, выявлять потребности, аргументировать 
ценность и работать с возражениями; 
• организовывать Up-sell и Cross-sell, формировать пакетные предложения и 
анализировать их эффективность; 
• предотвращать овербукинг, действовать при переселении гостя, работать с отменами, 
гарантиями, депозитами и no-show; 
• анализировать KPI отдела бронирования, формировать отчётность и принимать 
управленческие решения на основе данных; 
• соблюдать юридические аспекты, связанные с правами гостя и отеля. 
 
 

3. Содержание программы. Учебный план 
УЧЕБНЫЙ ПЛАН 

№ 
п/п 

Наименование компонентов программы 
Продолжительность, 

час. 

1 Технологические основы бронирования 8 

2 Управление доходом и тарифная политика 4 
3 Техники продаж и работа с гостем 6 
4 Контроль и аналитика 4 

Итоговое тестирование 2 

ИТОГО 24 

 
 

УЧЕБНО-ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН 

№ п/п Наименование дисциплин 
Всего 
часов 

Лекции 

Раздел 1 Технологические основы бронирования 8 8 

1.1. 
Современная архитектура продаж: PMS, CRS, Channel 
Manager. Взаимодействие систем 

2 2 

1.2. 
Электронные каналы продаж (OTA): принципы работы, 
комиссионная политика, рейтинг отеля 

2 2 

1.3. 
Прямые каналы продаж: официальный сайт, модуль 
бронирования, телефонные продажи 

2 2 

1.4. 
Практический кейс: Борьба с «паразитическим» 
бронированием 

2 2 

Раздел 2 Управление доходом и тарифная политика 4 4 

2.1. 
Основы Revenue Management: динамическое 
ценообразование, прогнозирование спроса 

2 2 

2.2. 
Управление ограничениями (Restrictions): MinLOS, 
CTA/CTD 

2 2 
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Раздел 3 Техники продаж и работа с гостем 6 6 

3.1. 
Этапы продажи по телефону и в переписке. Работа с 
возражениями 

2 2 

3.2. Технологии Up-sell и Cross-sell 2 2 
3.3. Практический кейс: «У конкурентов дешевле» 2 2 

Раздел 4 Контроль и аналитика 4 4 

4.1. 
Предотвращение овербукинга и работа с отменами. 
Политика гарантий и депозитов 

2 2 

4.2. 
Ключевые показатели эффективности (KPI) отдела 
бронирования: ADR, RevPAR, конверсия 

2 2 

 

 
Раздел 1. Технологические основы бронирования 
Тема 1.1. Современная архитектура продаж: PMS, CRS, Channel Manager. 

Взаимодействие систем 
• Понятие экосистемы продаж отеля: PMS, CRS, Channel Manager, Booking Engine — 
назначение и функции каждого элемента. 
• PMS (Property Management System): основные модули, работа с номерным фондом, 
бронированиями, историей гостя. 
• CRS (Central Reservation System): роль в сетевых отелях и независимых объектах. 
• Channel Manager: принцип работы, двухсторонняя синхронизация, скорость 
обновления данных (rate parity, availability). 
• Booking Engine (модуль бронирования на сайте): типы, интеграция с PMS. 
• Схема движения брони: от запроса гостя до заселения — сквозной процесс. 
• Типичные ошибки при настройке интеграций: двойные брони, «зависшие» номера, 
рассинхронизация тарифов. 
• Требования к «железу» и каналам связи: интернет, резервирование, работа при сбоях. 

Тема 1.2. Электронные каналы продаж (OTA): принципы работы, 
комиссионная политика, рейтинг отеля 
• Классификация OTA: глобальные (Booking.com, Expedia), региональные, нишевые. 
• Модели работы с OTA: агентская (commission), merchant (wholesale), oraque. 
• Комиссионная политика: размеры комиссий, скрытые платежи, влияние на 
маржинальность. 
• Алгоритмы ранжирования отеля в поисковой выдаче OTA: что влияет на позицию. 
• Рейтинг и отзывы: работа с обратной связью, влияние на конверсию. 
• Программы для партнёров: Genius, Preferred Partner, акции и скидки. 
• Управление контентом на OTA: фото, описания, удобства — правила модерации. 
• Политика отмен и её влияние на видимость и привлекательность предложения. 

Тема 1.3. Прямые каналы продаж: официальный сайт, модуль бронирования, 
телефонные продажи 
Вопросы для рассмотрения: 
• Преимущества прямых продаж: отсутствие комиссии, работа с базой гостей, повторные 
продажи. 
• Структура эффективного модуля бронирования: скорость, мобильная версия, 
количество шагов. 
• Best Rate Guarantee (BRG) — гарантия лучшей цены и её роль в переключении гостя на 
прямой канал. 
• Телефонные продажи: стандарты приёма звонка, скорость ответа, скрипты. 
• Переписка по e-mail и в мессенджерах: регламенты, шаблоны ответов, время реакции. 
• Работа с корпоративными клиентами и турагентствами напрямую. 
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• Сбор базы контактов и согласие на маркетинговые рассылки. 
• Метрики прямого канала: доля прямых броней, стоимость привлечения, конверсия. 

Тема 1.4. Практический кейс: Борьба с «паразитическим» бронированием. 
• Гость бронирует на OTA, затем звонит напрямую. 
 

Раздел 2. Управление доходом и тарифная политика 
Тема 2.1. Основы Revenue Management: динамическое ценообразование, 

прогнозирование спроса 
• Понятие Revenue Management (RM) и его отличие от простого ценообразования. 
• Ключевые показатели: ADR, Occupancy, RevPAR, GOPPAR. 
• Сегментация рынка: корпоративный, групповой, транзитный, OTA, прямые. 
• Динамическое ценообразование: факторы изменения цены (спрос, события, 
конкуренты, день недели). 
• Прогнозирование спроса: исторические данные, сезонность, городские события. 
• Понятие «компрессии» и действий в период высокого спроса. 
• Инструменты RM: автоматические системы, таблицы, ручное управление. 
• Ошибки в ценообразовании: демпинг, отсутствие гибкости, игнорирование 
конкурентов. 

Тема 2.2. Управление ограничениями (Restrictions): MinLOS, CTA/CTD 
• Что такое restrictions и зачем они нужны. 
• MinLOS (Minimum Length of Stay): виды (по дате заезда, по всему периоду), влияние на 
загрузку. 
• CTA (Closed to Arrival) и CTD (Closed to Departure): когда применять. 
• Ограничения по каналам: разные правила для OTA и прямых продаж. 
• Управление доступностью в пиковые даты: закрытие дешёвых категорий. 
• Влияние ограничений на конверсию и рейтинг отеля на OTA. 
• Комбинирование ограничений: примеры успешных стратегий. 
• Практические ошибки: «закрыли всё» и потеряли брони. 
 

Раздел 3. Техники продаж и работа с гостем 
Тема 3.1. Этапы продажи по телефону и в переписке. Работа с возражениями 

• Структура продажи по телефону: приветствие, выявление потребности, предложение, 
закрытие. 
• Голос, темп, интонация: как звучание влияет на решение гостя. 
• Активное слушание и уточняющие вопросы. 
• Работа с возражениями: «дорого», «я подумаю», «у конкурентов дешевле», «нет 
свободных номеров». 
• Техники аргументации: ценность вместо цены, выгоды, отзывы. 
• Особенности переписки: скорость ответа, шаблоны, персонализация. 
• Правила деловой переписки: структура письма, призыв к действию. 
• Типичные ошибки при общении: монолог, давление, отсутствие альтернатив. 

Тема 3.2. Технологии Up-sell и Cross-sell 
• Понятие Up-sell: продажа более дорогой категории номера. 
• Cross-sell: продажа дополнительных услуг (питание, трансфер, SPA, поздний выезд). 
• Момент предложения: при бронировании, при подтверждении, при заселении. 
• Скрипты и фразы для ненавязчивого предложения. 
• Пакетные предложения: «номер + завтрак + трансфер» как инструмент увеличения 
чека. 
• Работа с OTA: как продавать допуслуги, если бронь пришла через агентство. 
• Мотивация персонала: KPI по допродажам, бонусы. 



8  

• Анализ эффективности: доля допродаж в общем доходе. 
Тема 3.3. Практический кейс: «У конкурентов дешевле».  

• Работа с возражением по цене при сравнении с OTA и конкурентами. 
 

Раздел 4. Контроль и аналитика 
Тема 4.1. Предотвращение овербукинга и работа с отменами. Политика 

гарантий и депозитов  
• Понятие овербукинга: причины (ошибки персонала, сбой систем, умышленный 
overbooking). 
• Последствия овербукинга: репутационные и финансовые потери. 
• Профилактика: контроль синхронизации, регламенты, обучение персонала. 
• Действия при овербукинге: переселение гостя (walking), компенсации, работа с OTA. 
• Политика отмен: виды (гибкая, невозвратная, частично возвратная). 
• Гарантии брони: предоплата, депозит, данные карты. 
• No-show: что делать и как минимизировать потери. 
• Юридические аспекты: права гостя и отеля. 

Тема 4.2. Ключевые показатели эффективности (KPI) отдела бронирования: 
ADR, RevPAR, конверсия 
• ADR (Average Daily Rate): формула, факторы влияния, как повысить. 
• RevPAR (Revenue per Available Room): формула, отличие от ADR. 
• Occupancy (загрузка): расчёт, целевые значения. 
• Конверсия: из запроса в бронь, из звонка в бронь, из визита на сайт в бронь. 
• Стоимость привлечения гостя по каналам (CAC). 
• Доля прямых броней и её влияние на доходность. 
• Отчётность отдела бронирования: какие отчёты и как часто снимать. 
• Принятие решений на основе KPI: примеры. 

 
 

4. Организационно-педагогические условия 
4.1. Материально-технические условия реализации программы 
Программа повышения квалификации «Технология бронирования и продаж в 

гостиницах» обеспечивается учебно-методической документацией и материалами по 
всем темам. 

Для проведения дистанционных лекционных и практических занятий имеются 
аудитории, оснащенные современным оборудованием (компьютером, 
мультимедийным проектором для презентаций, экраном, доской, средствами 
звуковоспроизведения, NV, DVD т.п., удаленной системой видеосвязи). 

Для всех видов занятий академический час устанавливается 
продолжительностью 45 минут. 

Самостоятельная и практическая учебная работа обучающихся сопровождается 
методическим обеспечением и обоснованием времени, затрачиваемого на ее 
выполнение. 

При освоении программы используются электронные образовательные 
технологии. На свою электронную почту обучающиеся получают ссылку для 
авторизации и доступа к системе электронного обучения (личный кабинет), 
расположенной в сети Интернет, к учебно-методическим материалам электронного 
курса. Это дает возможность изучать без ограничения по времени интерактивные 
лекции, анализировать необходимую нормативно-правовую документацию, выполнять 
тестовые и (или) практические задания. 

Допускается проведение лекционных занятий по технологии вебинаров 
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(интернет- конференций) в режиме реального времени в виртуальной вебинарной 
комнате. 

Вебинар – это интернет - конференция в Интернете, которая проходит в режиме 
реального времени. Вовремя веб - конференции каждый из участников находится у 
своего компьютера и или мобильного устройства, а связь между ними поддерживается 
через Интернет посредством браузера. При запуске виртуального класса его материалы 
открываются в отдельном окне. Участники вебинара заранее получают письмо-
приглашение на свою электронную почту. Для участия в вебинаре необходимо: 

1. Подключить внешние колонки или активировать встроенные, чтобы слышать 
голос ведущего. 

2. За 5 – 10 минут до начала вебинара пройти по указанной ссылке или 
скопировать ее в адресную строку браузера. Ссылка будет доступна только на время 
проведения вебинара. 

Возможности виртуального класса позволяют участникам видеть и слышать 
лекцию преподавателя, задавать вопросы письменно (в чате), обсуждать с участниками 
вебинара проблемные ситуации и обмениваться практическим опытом. 

Вебинары записываются, их можно просмотреть повторно в течение курса, а 
также шести месяцев с момента окончания обучения. 

4.2. Кадровое обеспечение реализации программы 
Реализация программы повышения квалификации обеспечивается научно -

педагогическими кадрами, имеющими, как правило, базовое образование, 
соответствующее профилю преподаваемой дисциплины, и систематически 
занимающимися научной и научно - методической деятельностью. 

К образовательному процессу привлечены преподаватели из числа специалистов 
профильных организаций, предприятий и учреждений. 

 
4.3. Учебно-методическое обеспечение программы Основные источники: 

1. Конституция Российской Федерации 
2. Трудовой кодекс Российской Федерации (регулирует трудовые отношения 
администратора, включая рабочее время, материальную ответственность, охрану 
труда) 
3. Гражданский кодекс Российской Федерации (части первая, вторая, третья, 
четвёртая) (регулирует договорные отношения, возмещение вреда, оказание услуг) 
4. Кодекс Российской Федерации об административных правонарушениях 
(устанавливает ответственность за нарушения в сфере гостиничной деятельности, 
персональных данных, миграционного учёта). 
5. Закон Российской Федерации от 07 февраля 1992 г. № 2300-1 «О защите прав 
потребителей» (регулирует права гостя как потребителя, ответственность 
исполнителя, штрафы и неустойки) 
6. Федеральный закон от 22 мая 2003 г. № 54-ФЗ «О применении контрольно-кассовой 
техники при осуществлении расчетов в Российской Федерации» 
7. Федеральный закон от 06 апреля 2011 г. № 63-ФЗ «Об электронной подписи» 
8. Федеральный закон от 24 ноября 1996 г. № 132-ФЗ «Об основах туристской 
деятельности в Российской Федерации» 
9. Федеральный закон от 27 июля 2006 г. № 152-ФЗ «О персональных данных» 
10. Федеральный закон от 24 ноября 1995 г. № 181-ФЗ «О социальной защите 
инвалидов в Российской Федерации» 
11. Постановление Главного государственного санитарного врача РФ от 02 июня  
2026 г. № 20 «Об утверждении санитарных правил СП 2.1.4284-26 «Санитарно-
эпидемиологические требования к эксплуатации помещений, зданий, сооружений, 
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оборудования и транспорта, а также условиям деятельности хозяйствующих субъектов, 
осуществляющих продажу товаров, выполнение работ или оказание услуг» 
12. Постановление Правительства РФ от 16 февраля 2019 г. № 158 «Об утверждении 
Положения о классификации гостиниц» 
13. Постановление Правительства РФ от 27 ноября 2025 г. № 1912 «Об утверждении 
Правил предоставления гостиничных услуг и услуг иных средств размещения в 
Российской Федерации» 
14. Постановление Правительства Российской Федерации от 27 декабря 2024 г. № 1951 
«Об утверждении Положения о классификации средств размещения» 
15. Постановление Правительства РФ от 27 декабря 2024 г. № 1952 «Об утверждении 
Правил классификации средств размещения и Правил формирования и ведения единого 
реестра объектов классификации в сфере туристской индустрии» 
16. Приказ МЧС России от 30 марта 2020 г. № 225 «Об утверждении свода правил  
СП 8.13130 "Системы противопожарной защиты. Наружное противопожарное 
водоснабжение. Требования пожарной безопасности"» 
17. Приказ Минтруда России от 05 сентября 2017 г. № 659н «Об утверждении 
профессионального стандарта “Работник по приему и размещению гостей”» 
18. Приказ Министерства труда и социальной защиты РФ от 7 мая 2015 г. N 282н 
«Руководитель/управляющий гостиничного комплекса/сети гостиниц» 
19. ГОСТ Р 56038-2014. Услуги средств размещения. Общие требования к туристским 
услугам 
20. ГОСТ Р 72261-2025. Туризм и сопутствующие услуги. Средства размещения. Общие 
требования 
21. СП 1.13130.2020. Системы противопожарной защиты. Эвакуационные пути и 
выходы 
22. СП 2.13130.2020. Системы противопожарной защиты. Обеспечение огнестойкости 
объектов защиты 
23. СП 3.13130.2026. Системы противопожарной защиты. Система оповещения и 
управления эвакуацией людей при пожаре. Требования пожарной безопасности 
24. СП 257.1325800.2020. Здания гостиниц. Правила проектирования 
25. Николенко, П. Г., Шамин, Е. А., Клюева, Ю. С. «Организация гостиничного дела»: 
Учебник для вузов. 2-е издание. Издательство «Юрайт», 2025 
26. Николенко П.Г. «Гостиничный сервис» учебник. — Москва: Юрайт, 2024 
27. Тимохина, Т. Л. «Гостиничная индустрия»: Учебник для СПО. 3-е издание. 
Издательство «Юрайт», 2025 
28. Тимохина, Т. Л. «Гостиничный сервис»: Учебник для СПО. 2-е издание. Издательство 
«Юрайт», 2025 
29. Ефремова М. В. «Управление качеством гостиничных услуг» учебник и практикум 
для вузов 
30. Козлова-Зубкова, Н. А. «Организация и осуществление приёма и размещения 
гостей»: Учебник из серии ФУМО 43.00.00 «Сервис и туризм». Издательство «КноРус», 
2025 
31. Бугорский В. П. «Правовое и нормативное регулирование в индустрии 
гостеприимства»: учебник и практикум для вузов. — 2-е изд. — Москва: Юрайт, 2025 
32. Чередниченко, Ю. П. «Организация и контроль текущей деятельности сотрудников 
службы приема и размещения»: Учебник. Издательство «КноРус», 2024 
33. Ёхина, М. А. «Организация и контроль текущей деятельности работников службы 
приема и размещения»: Учебник. 4-е издание. Издательский центр «Академия», 2024 
34. Макарова, Д. Д. «Организация и осуществление бронирования и продажи 
гостиничных услуг»: Учебник из серии ФУМО 43.00.00 «Сервис и туризм». Издательство 
«КноРус» 
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35. Пасько, О. В., Горяинов, К. С., Никольская, Е. Ю. «Организация бронирования и продаж 
гостиничного продукта»: Учебное пособие. Издательство «КноРус» 
36. Косолапов, А. Б. «Технологии продаж в индустрии туризма и гостеприимства»: 
Учебник 
37. Скобкин, С. С. «Маркетинг и продажи в гостиничном бизнесе»: Учебник для вузов.  
2-е издание 
38. Шумакова, Е. В. «Информационные технологии в гостиничном бизнесе»: Учебное 
пособие для бакалавриата по направлению «Гостиничное дело». Издательство 
«КноРус», 2025 
39. Ветитнев, А. М., Коваленко, В. В. «Информационно-коммуникационные технологии в 
туризме и гостеприимстве»: Учебное пособие для СПО 
40. Сахарчук, Е. С. «Психология делового общения и конфликтология в туризме и 
гостеприимстве»: Учебник для СПО. Издательство «КноРус» 
41. Белозерова, Ю. М. «Менеджмент гостеприимства»: Учебное пособие. Издательство 
«ИНФРА-М», 2026 
42. Мальцева, М. В. «Управление гостиничным бизнесом»: Учебное пособие для 
бакалавриата. Издательство «КноРус», 2026 
43. Чудновский, А. Д. «Управление гостиничным бизнесом»: Учебное пособие для 
бакалавриата. Издательство «КноРус», 2026 
44. Киселева, Р. Ф. «Технологии и организация обслуживания на гостиничных 
предприятиях»: Учебник для вузов. Издательство «Лань», 2025 
45. Косорукова, И. В., Волкова, А. А., Языкова, С. В. «Экономика и бухгалтерский учет 
предприятий туризма и гостиничного дела»: Практикум. 2025 
46. Фаустова Н. В. «Организация и специфика предоставления гостиничных услуг в 
гостиницах» учебник для СПО. — Москва: Юрайт, 2026 
47. «Эмоциональный интеллект в работе персонала службы приема и размещения в 
гостинице»: Учебник, 2024 
48. «Организация обслуживания в сфере гостеприимства»: Учебник для вузов 
(Николенко П. Г., Ефремова М. В.), 2024 
 
 

5. Контроль и оценивание результатов освоения образовательной программы 
В соответствии с Законом Российской Федерации № 273-ФЗ «Об образовании в 

Российской Федерации», с учетом Приказ Минобрнауки Российской Федерации от  
24 марта 2025 г. № 266 «Об утверждении Порядка организации и осуществления 
образовательной деятельности по дополнительным профессиональным программам»,  
итоговая аттестация обучающихся, завершающих обучение по дополнительной 
профессиональной программе профессиональной переподготовке, является 
обязательной. 

Целью итоговой аттестации является установление уровня подготовки и 
освоения новых компетенций слушателя по дополнительной профессиональной 
программе профессиональной переподготовке. 

Итоговая аттестация позволяет выявить и объективно оценить теоретическую и 
практическую подготовку слушателя. 

Порядок проведения аттестационных испытаний определяется настоящей 
Программой и доводится до сведения слушателей перед началом курсов повышения 
квалификации. 

Промежуточная аттестация проводится с целью выявления уровня освоения 
новых компетенций слушателя в процессе обучения по дополнительной 
профессиональной программе повышения квалификации. 

Итоговая и промежуточная аттестация проводится в форме тестирования с 
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использованием электронных образовательных технологий по принципу «зачет»/«не 
зачет». 

Критерии оценки знаний слушателей: 
- «Зачет»: 80% -100% -слушатель показал глубокие и всесторонние знания по 

выносимому на тестирование материалу в соответствии с учебной программой, владеет 
требованиями нормативных документов; 

- «Незачет»: от 0% до 79% - слушатель показал незнание основных положений 
выносимого на тестирование материала; не знание требований нормативных 
документов; не в состоянии дать самостоятельный ответ на вопросы. 

Прием итоговой и промежуточной аттестации может осуществляться одним 
преподавателем, имеющим соответствующую квалификацию. 

После завершения промежуточной аттестации результаты вносятся в протокол 
аттестационной комиссии по обучению обучающихся. 

После завершения итоговой тестирования результаты вносятся в протокол 
аттестационной комиссии по выпуску обучающихся. 

Повторная сдача итоговой аттестации с целью повышения положительной 
оценки не допускается. 

Обучающимся, не проходившим аттестационных испытаний по уважительной 
причине (по медицинским показаниям или в других исключительных случаях, 
документально подтвержденных), а также обучающимся получившим «незачет», 
предоставляется возможность пройти итоговую аттестацию повторно. 

 
 

6. Форма документа, выдаваемого по результатам освоения программы 
На основании решения аттестационной комиссии лицам, прошедшим  

итоговую аттестацию, выдается удостоверение о повышении квалификации 
установленного образца по программе «Технология бронирования и продаж в 
гостиницах». 


