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ПАСПОРТ КОНТРОЛЬНО-ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

Общие положения


Контрольно оценочные средства предназначены для проверки результатов освоения модуля  ПМ.04 Продажи гостиничного продукта и составляющих его профессиональных и общих компетенций основной профессиональной образовательной программы по специальности 43.02.11 «Гостиничный сервис».
Формой аттестации по профессиональному модулю является экзамен (квалификационный).  Итогом экзамена является однозначное решение: «вид профессиональной деятельности освоен/не освоен».

Форма проведения экзамена: выполнение кейс-заданий.
1.Формы контроля и оценивания элементов профессионального модуля
                                                                                             Таблица 1.1.

	Элемент модуля
	Форма контроля и оценивания



	
	Промежуточная аттестация
	Текущий контроль

	МДК.04.01 Организация продаж гостиничного продукта
	Дифференцированный зачет
	Наблюдение за выполнением практических работ.

Контроль результата выполнения практических работ, самостоятельной работы.

Тестирование

Контрольные работы

	УП
	Дифференцированный зачет
	Наблюдение за выполнением работ на учебной практике

	ПП
	Дифференцированный зачет
	Наблюдение за выполнением работ на производственной практике


2. Результаты освоения професcионального модуля, подлежащие проверке 

2.1. Профессиональные и общие компетенции, проверяемые на  экзамене (квалификационном)

В результате аттестации по профессиональному модулю осуществляется комплексная проверка следующих профессиональных и общих   компетенций:

Таблица 2.1

	Профессиональные компетенции
	Показатели оценки результата

	ПК.4.1 Выявлять спрос на гостиничные услуги
	Разработать приемы и способы проведения маркетингового исследования спроса на гостиничные услуги


	ПК.4.2 Формировать спрос и стимулировать сбыт
	Разработать коммуникационные модели привлечения клиентов; рекламная политика гостиничного предприятия


	ПК.4.3 Оценивать конкурентоспособность оказываемых гостиничных услуг
	Проведение наблюдения за ценовой политикой гостиничных предприятий

	ПК.4.4 Принимать участие в разработке комплекса маркетинга
	Разработать виды поощрительных программ для привлечения клиентов и отработать навыки по сбыту гостиничных услуг (Интернет-сайт гостиницы)


Таблица 2.2

	Общие компетенции
	Показатели оценки результата

	ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес 
	Демонстрация интереса к будущей профессии;  Точность аргументации и полнота объяснения сущности и социальной значимости будущей профессии.

Способность проявлять активность, инициативность в процессе освоения профессиональной деятельности, участвуя в студенческих конференциях, профессиональных конкурсах.

Наличие положительных отзывов по итогам учебной практики.

	ОК 2. Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество 
	Обоснование выбора и применение методов и способов решения профессиональных задач в области бронирования гостиничных услуг; 

Оценка эффективности и качества выполнения профессиональных задач.

	ОК 3. Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность 
	Точность и правильность выбора применения рациональных методов и способов решения профессиональных задач в области контроля качества продукции и услуг.

	ОК 4. Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития 
	Эффективный поиск необходимой информации; использование различных источников, включая электронные. 



	ОК 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности 
	Демонстрация навыков использования информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности. Работа с автоматизированными системами бронирования. 



	ОК 6. Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями 
	Взаимодействие со студентами, преподавателями в ходе обучения и профессиональной деятельности 

	ОК 7. Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), за результат выполнения заданий 
	Самоанализ и коррекция результатов собственной работы 



	ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации 
	Планирование обучающимся повышения личностного и квалификационного уровня.

	ОК 9. Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности 
	Проявление интереса к инновациям в области профессиональной деятельности.


2.2. Общие и профессиональные компетенции, проверяемые 

дополнительно:
Дополнительно проверяются ПК 4.1, ПК 4.2, ПК 4.3, ПК 4.4и все общие 

компетенции.

Таблица 2.3
	Наименования

ПК / ОК


	Дополнительные формы контроля



	
	Портфолио


	Курсовое

проектирование

(не
предусмотрено)



	ПК.4.1 Выявлять спрос на гостиничные услуги

ПК.4.2 Формировать спрос и стимулировать сбыт

ПК.4.3 Оценивать конкурентоспособность оказываемых гостиничных услуг

ПК.4.4 Принимать участие в разработке комплекса маркетинга
ОК 1-9
	+

+

+

+
+
	


2.3. Требования к портфолио

Тип портфолио: 

смешанный тип

-Аттестационный лист по результатам учебной и производственной практики, 

характеристика профессиональной деятельности студента в период 

прохождения производственной практики.

-Доклады и сообщения по отдельным темам междисциплинарного курса 

профессионального модуля, предусмотренные программой.

-Отчеты по практическим работам, выполненным при изучении 

междисциплинарного курса профессионального модуля.

-Дополнительные материалы:

1.Грамоты, дипломы

2.Сертификаты за участие в мероприятиях региона.

3.Приказы о поощрениях.
Обязательно наличие всего перечня, входящего в состав обязательной части 

портфолио. Специальных требований к оформлению нет.
Показатели оценки портфолио на экзамене (квалификационном): 

                                                                                                                Таблица 2.4
	Коды и наименования проверяемых компетенций или их сочетаний
	Показатели оценки результата
	Оценка

(да / нет)

	ПК 4.1-4.4
ОК 1 – ОК 7
	Наличие аттестационного листа по результатам учебной и производственной практики с указанием качественного выполнения всех видов работ

Наличие и качественное выполнение докладов, сообщений и рефератов, содержание которых соответствует выданному заданию

Оформление докладов, сообщений и рефератов в соответствии с требованиями 

Отчеты по выполненным практическим работам при изучении междисциплинарного курса профессионального модуля 
	


3. Оценка освоения теоретического курса профессионального модуля

Предметом оценки освоения МДК является сформированность элементов компетенций (знаний и умений).

Критерии оценки междисциплинарных курсов профессионального модуля:

 «5» (отлично) – за глубокое и полное овладение содержанием учебного материала, в котором студент легко ориентируется; научно-понятийным аппаратом; за умение практически применять теоретические знания, качественно выполнять все виды практических работ, высказывать и обосновывать свои суждения. Отличная отметка предполагает грамотное и логичное изложение ответа (в устной или письменной форме) на практико-ориентированные вопросы, обоснование своего высказывания с точки зрения известных теоретических положений.
«4» (хорошо) – если студент полно освоил учебный материал, владеет научно-понятийным аппаратом, ориентируется в изученном материале, осознанно применяет знания на практике, грамотно излагает ответ (в устной или письменной форме), но содержание и форма ответа имеют отдельные неточности.
«3» (удовлетворительно) – если студент обнаруживает знание и понимание основных положений учебного материала, но излагает его неполно, непоследовательно, допускает неточности в определении понятий, в применении теоретических знаний при ответе на практикоориентированные вопросы; не умеет доказательно обосновать свои суждения.
«2» (неудовлетворительно) – если студент имеет разрозненные, бессистемные знания по дисциплине, допускает ошибки в определении базовых понятий, искажает их смысл; не может практически применять теоретические знания.
3.1. Организация контроля по междисциплинарному курсу  МДК.04.01 Организация продаж гостиничного продукта
3.3.1. Типовые задания для оценки освоения МДК 04.01:

Индивидуальные творческие задания (проекты):

1. Характеристика рынка гостиничных услуг в городе Елец
2. Реклама и пропаганда в гостиничном бизнесе

3. Анализ развития туристской деятельности в Липецкой области.

4. Классификация потребителей гостиничных услуг

5. Разработка и производство новых гостиничных продуктов и услуг.

6. Оценка конкурентоспособности гостиничного предприятия.

7. Анализ взаимодействия отдела маркетинга и других подразделений гостиницы.

8. Анализ конкурентов гостиничного предприятия по реализации гостиничного продукта

9. Организация рекламной деятельности на гостиничных предприятиях

10. Подбор кадров в гостиничном комплексе. Собеседование с претендентами.

11. Исследование влияния внешней и внутренней среды на деятельность гостиничного предприятия

12. Развитие гостиничного бизнеса в рамках развития городской инфраструктуры
13. Ценообразование гостиничных услуг. Система расценок за номера и услуги в гостинице 

14. Разработка комплекса маркетинга гостиничного предприятия

15. Разработка рекламной стратегии гостиницы

16. Разработка способов эффективной продажи гостиничных услуг

17. Разработка комплекса PR-мероприятий гостиничного предприятия

18. Определение конкурентоспособности и конкурентных преимуществ гостиничного предприятия

19. Прогнозирование спроса на гостиничные услуги

20. Способы продвижения гостиничных услуг на рынок.

Критерии оценки:

Оценка 5 «отлично» выставляется, если грамотно проведена учебно-исследовательская работа: выполнены требования к содержанию и оформлению проекта, автор овладел теорией вопроса, логично изложил его, высказал своё отношение к изучаемой проблеме, показал высокий уровень грамотности, сделал обоснованные выводы. Обязательна публичная защита.

Оценка 4 «хорошо» выставляется, если автор владеет  теорией вопроса, четко излагает его, приводит яркие примеры, курсовой проект хорошо оформлена, однако имеются незначительные недочеты в изложении содержания работы или оформлении. Обязательна публичная защита.

Оценка 3 «удовлетворительно» выставляется, если раскрыта суть вопроса путем пересказа без анализа и обобщения. Неуверенно защищает свой проект.

Комплект заданий для тестирования

Тема. Характеристика рынка гостиничных услуг
1. Какая деятельность предполагает проведение маркетинговых исследований и на их основе - разработку стратегии и программу мероприятий, которые используются с целью повышения производительности гостиничного бизнеса и эффективности удовлетворения потребности конечного потребителя - туриста?


а) экономическая;


б) маркетинговая;*



в) бухгалтерская.

2. Объект маркетинговой деятельности, при котором испытывается чувство нехватки чего-либо:


а) нужда;*


б) потребность;


в) спрос.

3. Запрос физического или потенциального покупателя, потребителя на приобретение товара по имеющимся у него средствам - это:


а) предложение;


б) цена;


в) спрос.*

4. Возможность и желание продавца предлагать свои товары или услуги - это:


а) спрос;


б) предложение;*


в) цена.

5. Важнейшей функцией в индустрии гостиничного бизнеса является:

а) гостиничный продукт;

                *б) маркетинговая деятельность;

в) позиционирование.

6. Всё, что может удовлетворить потребность и предлагается рынку с целью привлечения внимания, приобретения или потребления называется:

          а) услугой;

        *б) товаром;

          в) продуктом.

7. Количество продукта (товаров, услуг), которое продавец желает, может и способен предложить для продажи на рынке в течение некоторого периода времени при определенной цене – это…

 а) объем продаж;

 б) величина спроса;

 *в) объем и величина предложения.

8. Главным элементом стратегического рынка является …..

            а)  * потребитель

б) товар

в) объем продаж 

9. Основные элементы продвижения гостиничного продукта: 
а) низкая цена; 

б) высокое качество; 

*в) реклама; 

г) стимулирование сбыта; 

            д) правильного ответа нет.
10.На какие виды делится цель маркетинга 

а) качественные, не качественные;

б) *качественные, количественные;

в) не качественные, количественные;

Тема. Ценовая политика гостиницы

 1. Цена - это:

* а) денежное выражение стоимости,

  б) денежное выражение себестоимости.

2. Эти цены назначаются органами ценообразования или другими государственными органами, их уровень фиксируется документально:

   
  а) регулируемые цены;

    
  б) договорные цены;

   
*в) жесткофиксированные, твердые цены.

3. Критерий, по которому клиенты делятся на группы в зависимости от их образа жизни, увлечений, отношения к окружающим - это:


 а) социально-экономический критерий;


*б) поведенческий и психологический критерий;




 в) возрастной.

4. Какие факторы нужно изучать при маркетинговых исследованиях для того, чтобы рост или падение цен на рынке не стал полной неожиданностью и причиной банкротства?

               а) технологические факторы;

              *б) социально-экономические факторы;

               в) психологические факторы.

5. Количество продукта (товаров, услуг), которое продавец желает, может и способен предложить для продажи на рынке в течение некоторого периода времени при определенной цене – это…

  а) объем продаж;

  б) величина спроса;

 *в) объем и величина предложения.

6. Как характеризуется покупатель, если свое внимание обращает на уровень цен?
а) рациональный;

б) апатичный;

*в) экономичный.

7. На каких покупателей рассчитана стратегия "цены проникновения"?
а) покупатель солидный;

*б) массовый, с низким доходом;

в) индивидуальный заказчик.

8. Затраты, непосредственно относимые к конкретной единице выпускаемой продукции:

         а) косвенные

        * б) прямые

         в) переменные

         г) постоянные

9. Стратегия низких цен эффективна, если:
          а) фирма не имеет значительных производственных мощностей
        * б) товар имеет значительный жизненный цикл
          в) потенциальные  конкуренты имеют возможность для  снижения цен

10. Виды  цен  внутреннего рынка  РФ в зависимости от территории  действия бывают:
          а) регулируемые
        * б) местные
          в) торгов
          г) сезонные

11. Гостиничные новинки можно разделить на три вида:

а) потребительские вкусы, конкурентная борьба, изменчивость рынка;

б) доход, доступная цена, неподражаемость;

              *в) имитация, видоизменение, истинная новинка.

12. Поведение, которое наблюдается в ситуации, когда высокая степень вовлечения потребителей сопровождается значительными различиями между разными марками товара:

                 а) привычное покупательское поведение;

                 б) неуверенное покупательское поведение;

               *в) сложное покупательское поведение.

13. Один из видов покупательского поведения, когда высокая степень вовлечения потребителей сопровождается значительной разницей между разными марками товара:

а) неуверенное покупательское поведение;

              *б) сложное покупательское поведение;

в) привычное покупательское поведение.

Критерии оценки:

Оценка «отлично» выставляется студенту, если ответил  - 100-90% (от общего числа баллов)

Оценка «хорошо» -                            


   -  89-70%

Оценка «удовлетворительно» - 



   -  69-50%
Оценка «неудовлетворительно» -                                        -   менее 50%
4. Требования к дифференцированному зачету по учебной и производственной практике

Дифференцированный зачет по учебной и производственной практике выставляется на основании данных аттестационного листа (характеристики профессиональной деятельности обучающегося/студента на практике) с указанием видов работ, выполненных обучающимся во время практики, их объема, качества выполнения в соответствии с технологией и (или) требованиями организации, в которой проходила практика. 
	АТТЕСТАЦИОННЫЙ ЛИСТ ПО ИТОГАМ прохождения 

УЧебНОЙ / Производственной ПРАКТИКи

специальности СПО  43.02.11 Гостиничный сервис

	
Студент  2 курса    успешно прошел учебную/производственную практику по профессиональному модулю ПМ. 04. Продажи гостиничного продукта объеме___36_/ 72__часов

	в период с
	«
	
	»
	
	20 
	г.
	по
	«
	
	»
	
	20
	г.

	в 

	

	Виды и качество выполнения работ в период прохождения учебной/производственной практики обучающимся:

	№
	Наименования ПК и ОК
	Вид работы
	Оценка Выполнен (удовл., хор., отл.)/не выполнен (неудовл.)

 
	Подпись руководите-ля практики

	1. 
	ОК 1, ОК 2
	Прохождение инструктажа по технике безопасности, оформление на предприятие 
	
	

	2. 
	ОК 1, ОК 4, ОК 6, ОК 7
	Ознакомление со структурой предприятия и особенностями деятельности
	
	

	3. 
	ПК4.1-4.4
 ОК 2, ОК 3, ОК 4, ОК 5, ОК 7, 
	Ознакомиться с организацией служб, участвующих в маркетинговой работе гостиницы 
Изучить рынок предоставления гостиничных услуг и позиционирование гостиничного продукта на местном рынке 
Ознакомиться с организацией создания  гостиничного продукта
Ознакомиться с методикой создания рекламной политики
Ознакомится с организацией сбыта гостиничного продукта
Изучить порядок и процедуру разработки ценовой политики гостиничного предприятия

 Разработать комплекс маркетинговой политики гостиничного предприятия и оценить его конкурентоспособность
	
	

	Качество выполнения работы в соответствии с технологией и (или) требованиями предприятия (организации), в котором проходила учебная/производственная практика

	Руководитель учебной/производственной практики 

	
	
	

	

	Специалист предприятия (организации) по работе с учебными заведениями

	
	
	

	М.П.







 «      » _________ 20  г.


5. Структура контрольно-оценочных средств для экзамена (квалификационного)

I. ПАСПОРТ

Назначение:

КОС предназначены для контроля и оценки результатов освоения  профессионального модуля ПМ. 04. Продажи гостиничного продукта по специальности 43.02.11 «Гостиничный сервис».

Профессиональные и общие компетенции: 

	Код
	Наименование результата обучения

	ПК 4.1
	Выявлять спрос на гостиничные услуги

	ПК 4.2
	Формировать спрос и стимулировать сбыт

	ПК 4.3 
	Оценивать конкурентоспособность оказываемых гостиничных услуг

	ПК 4.4
	Принимать участие в разработке комплекса маркетинга


	ОК 1.
	Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.

	ОК 2.
	Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.

	ОК 3.
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.

	ОК 4.
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.

	ОК 5.
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.

	ОК 6.
	Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.

	ОК 7.
	Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), за результат выполнения заданий.

	ОК 8.
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.

	ОК 9.
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности.


II. ЗАДАНИЕ ДЛЯ ЭКЗАМЕНУЮЩЕГОСЯ.

Инструкция

Внимательно прочитайте задание.

Вы можете воспользоваться справочной литературой, методическими указаниями по выполнению практических работ.

Время выполнения задания – 3 часа

Задания по вариантам. 
КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 1

Задание. Заполнить приведенную ниже блок-схему и дать краткие пояснения функциям.

Основные функции маркетинга и их составляющие:
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КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 2

Задание 1.

Сравните Вашу гостиницу с конкурентными предприятиями, находящимися в городе. Выявите основные составляющие конкурентоспособности гостиницы и  конкурентные преимущества гостиничного продукта Вашей гостиницы. 

Задание 2

Заполнить приведенную ниже таблицу и дать краткие пояснения 

Состояние спроса, задачи и тип маркетинга:

	Состояние спроса
	Задачи маркетинга
	Тип маркетинга

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 3

1) Какие существуют средства распространения рекламы?

2) Какие способы расчета и определения размера бюджета на рекламную кампанию работаю в практике в современных гостиницых?

3) Укажите преимущества использования гостиницей собственного сайта, Интернет-страницы для продвижения гостиничного продукта на рынке

4) Укажите возможности отелей для повышения процента загрузки гостиницы, увеличения объема продаж дополнительных услуг при проведении рекламных кампаний

5) Перечислите цели и методы (способы) исследования конкурентов, используя  официальные Интернет-страницы и другие способы сбора информации

КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 4

1) перечислить 7 (семь) основных идей и предпосылок известной концепции иерархии потребностей, разработанной Абрахамом Маслоу;

2) в соответствии с теорией Маслоу существует пять групп потребностей. Изобразить графически расположение групп потребностей согласно теории А.Маслоу, данные представить в блок-схеме:

Пирамида потребностей А.Маслоу

[image: image2.png]



3) описать формы проявления потребностей в поведении человека (сотрудника отеля) и возможных средств удовлетворения этих потребностей с помощью таблицы:

	Группы потребностей
	Форма проявления потребностей
	Средства удовлетворения потребностей

	Самовыражение
	
	

	Признание и самоутверждение
	
	

	Принадлежность и причастность
	
	

	Безопасность
	
	

	Физиологические потребности
	
	


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 5

Задание 1.

 Проанализируйте комплекс  маркетинга, применяемый в гостинице. Предоставьте результат собственного участия в проведении маркетинговых мероприятий (реклама, рассылки и пр.)

Задание 2

Из  приведенного ниже перечня составляющих факторов внутренней среды гостиничного предприятия соотнести и заполнить таблицу: 

Организационная структура

Квалификация персонала

Формы контроля

Уровень НИОКР (Научно-исследовательские и опытно-конструкторские работы)

Состояние производственных мощностей

Возможность своевременных поставок

Качество оборудования

Производственные издержки

Резервы производственных мощностей

Использование современных технологий

Уровень прибыльности

Финансовая стабильность

Цена акций

Качество продукции

Ассортимент

Рыночная доля

Эффективность продвижения

Известность марки

Сервис для клиентов

Эффективность работы сбытовиков

Имидж организации

	Внутренняя среда

	Маркетинг
	1

2

3

…

	Финансы
	1

2

3

…

	Производство
	1

2

3

…

	Организация
	1

2

3

…


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 6

Составить матрицу SWOT-анализа гостиничного предприятия 

Матрица SWOT-анализа

	
	Возможности

1

2 

…
	Угрозы

1 

2 

…

	Сильные стороны 

1 

2 

3

…
	Поле СИВ
	Поле СИУ

	Слабые стороны 

1

2 

…
	Поле СЛВ
	Поле СЛУ


2) На пересечении блоков в образовавшихся полях необходимо выбрать парные комбинации, которые будут учтены руководством гостиницы при разработке стратегии: 

Поле “СИВ” - Что делать?

Поле “СЛВ” - Что развивать?

Поле “СИУ” - С чем бороться?

Поле “СЛУ” - Что исключить?

Для пар поля «СИВ» разрабатывается стратегия по использованию сильных сторон с использованием возможностей, полученных из внешней среды.

Для пар поля «СЛВ» стратегия предусматривает использование возможностей среды для преодоления сла​бых сторон организации.

Для пар поля «СИУ» стратегия предполагает использование сильных сторон для нейтрализации угроз.

Для пар поля «СЛУ» разрабатывается стратегия, позволяющая устранить слабые стороны и попытаться предотвратить угрозу.

3) На основе полученных результатов определить краткосрочные маркетинговые и финансовые цели гостиницы 

КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 7

Задание Охарактеризовать факторы внешней маркетинговой среды (микро- и макро). Дать определения следующим терминам: 

Маркетинговая среда фирмы – это … 

Поставщики – это …

Посредники – это …

Конкуренты – это …

Контактные аудитории фирмы – это …

Клиентурные рынки – это …

Заполнить блок схему «Маркетинговая среда фирмы». Из  приведенного ниже перечня составляющих макрофакторов внешней среды гостиничного предприятия соотнести и заполнить таблицу:

Численность населения                                              Структура населения

Миграция                                      Естественный прирост / убыль населения

Уровень занятости                                                     Доходы населения

Потребительские расходы                                        Уровень инфляции

Валютные курсы                          Наличие природных ресурсов

Климатические условия              Наличие природоохранных организаций

Законы и правила, относящиеся к данной отрасли

Налоговая политика                    Контроль за качеством товаров

Контроль за порядком торговли       Юридическая защищенность потребителя

Юридическая защищенность бизнеса               Информационные технологии

Потенциальные возможности создания инновационного продукта

Совершенствование технологии                                Культурные различия

Образовательные ценности                    Традиции                  Вопросы этики

	ФАКТОРЫ ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ (макрофакторы)

	Демографические факторы
	1

2

3……….

	Социально-экономические факторы
	1

2

3…

	Природные факторы
	1

2

3…

	Политические факторы
	1

2

3…

	Технологические факторы
	1

2

3…

	Культурные факторы
	1

2

3…


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 8

1) Каждая возрастная группа имеет свой ярко выраженный стереотип поведения и 

по-разному расставляет туристские приоритеты. Перечислить сегменты туристского рынка в зависимости от возраста.

2) Выбрать из представленной ниже таблицы один из сегментов рынка и описать наиболее подходящий для него туристский (гостиничный) продукт

Таблица 1 – Туристские приоритеты разных возрастных групп населения (из социологического опроса населения, проведенного английской турфирмой "Ланн Поли") 

	Порядок предпоч
тений
	Молодые одинокие люди
	Молодые супружеские пары
	Семейные 

пары
	Возрастная группа 

от 45 до 64 лет
	Пенсионеры 

65 лет и старше

	1
	Посещение баров, клубов и дискотек
	Пассивный отдых
	Отдых с семьей
	Экскурсии
	Экскурсии

	2
	Солнечные ванны
	Вкусная еда
	Пассивный отдых
	Пассивный отдых
	Поездки на природу

	3
	Экскурсии
	Экскурсии
	Экскурсии
	Поездки на природу
	Вкусная еда

	4
	Пассивный отдых
	Отдых с семьей
	Солнечные ванны
	Вкусная еда
	Пассивный отдых

	5
	Поездки на природу
	Солнечные ванны
	Вкусная еда
	Солнечные ванны
	Отдых с близкими и друзьями


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 9

1) Основные этапы выбора целевого рынка:

	Этап выбора целевого рынка
	Описание этапа

	Определение потенциала сегмента рынка
	

	Оценка доступности сегмента
	

	Оценка существенности сегмента
	

	Анализ возможностей освоения сегмента рынка
	


2) Основные методы выбора целевого рынка

	Этап выбора целевого рынка
	Описание этапа

	Концентрированный  («метод муравья») 
	

	Дисперсный 

(«метод стрекозы») 
	


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 10

1) Дать определения следующим понятиям:

СЕГМЕНТ РЫНКА – это ____________________________________

СЕГМЕНТАЦИЯ РЫНКА – это ____________________________________

2) заполнить приведенные ниже блок-схемы «Укрупненные признаки сегментации»
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3) указать признаки сегментации потребителей гостиничных услуг по возрасту:

	Название сегмента
	Описание сегмента
	Предпочтения потребителей

	
	
	

	
	
	

	
	
	


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 11

Что такое сегментация рынка гостиничных услуг? Что составляет ее основу?

Перечислите и дайте характеристику признакам сегментации рынка по уровню дохода и образования потребителей.

Что такое целевой рынок и в чем заключается процесс определения целевого рынка?

Укажите основные этапы выбора целевого рынка.

Охарактеризуйте основные методы выбора целевого рынка

1) заполнить таблицу «Классификация рекламных средств»

	Средство рекламы
	Описание
	Достоинства
	Недостатки

	Акустические
	
	
	

	Графические
	
	
	

	Визуально-зрелищные
	
	
	

	Предметные
	
	
	

	Средства декоративной рекламы
	
	
	


КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 12

1) Дать определение термину: РЕКЛАМНАЯ КОМПАНИЯ – это ____________.

2) Произвести классификацию рекламных компаний гостиничного предприятия:
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3) заполнить таблицу «Классификация рекламных кампаний по интенсивности»

	Тип рекламных кампаний
	Описание рекламных кампаний

	Ровные
	

	Нарастающие
	

	Нисходящие
	


4) заполнить таблицу «Параметры рекламы, необходимые для планирования рекламных средств»

	Тип параметра
	Описание параметра

	Охват
	

	Частота
	

	Сила воздействия
	

	Периодичность
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1) Составьте график информационного обращения:

- укажите интенсивность информационного давления, по неделям; 

- укажите структуру информационного обращения (размер, место, продолжитель​ность);

2) Рассчитайте экономическую составляющую плана для деятельности гостиничного предприятия при проведении рекламной кампании: общее количество финансовых ресурсов (ВСЕГО) выделяемых на рекламную кампанию и на отдельные статьи расходов. Бюджет рассчитать в рублях. Учитывать финансовый оборот гостиничного предприятия. Данные свести в таблицу:

Образец 

	Носитель информации
	месяц
	Расходы, руб

	
	1 нед.
	2 нед.
	3 нед.
	4 нед.
	

	Телевидение
	+

3 мин. 

5 вых. в день
	…
	…
	…
	…

	Радио
	…
	+

50 сек. 

10 вых. в день
	…
	…
	…

	Газета
	…
	+

20 слов 
	…
	…
	…

	Уличный стенд
	…
	…
	баннер на улице ….
	…
	…

	Раздача листовок
	…
	…
	…
	500 шт
	…

	…
	…
	…
	…
	…
	…

	…
	…
	…
	…
	…
	…

	ВСЕГО
	…
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Услуга размещения воспринимается гостями как само собой разумеющееся, а повышенный интерес вызывают именно дополнительные услуги, выделяющие данную гостиницу из ряда других.

Доход от размещения зависит от: 

- процента загрузки номерного фонда, которым располагает гостиница:
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- цены продажи номера; среднюю цену номера определяют по формуле:
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При исследовании рынка гостиничных услуг часто используется индекс положения на рынке. Индекс положения на рынке получают путем перемножения индекса загрузки и индекса средней цены за номер.

Порядок расчета индекса положения на рынке:

· определение ближайшей конкурентной группы;

· вычисление среднего по этой группе показателя средней цены продажи номера;

· вычисление среднего по этой группе показателя средней заполняемости; 

· расчет индекса

При определении ближайших конкурентов в расчет должны приниматься следующие аспекты:

- набор услуг и классность отеля;

- цена за номер;

- местоположение (центр/периферия);

- номерной фонд (вместимость);

- клиентский состав и специализация отеля;

- технические характеристики здания гостиницы (степень износа, срок проведения реконструкции);

- формы управления (франчайзинг, контракт на управление, независимая гостиница);

- время работы на рынке (известный или новый отель).

Произвести расчет индекса положения гостиницы на рынке:

1) перечислить и охарактеризовать три ближайших конкурентов Вашей гостиницы, согласно правилам их определения; 

2) определить индекс загрузки номерного фонда Изагр и среднюю цену номера Ср ц/н  каждой гостиницы, данные занести в таблицу:

	Ваша гостиница
	Гостиница «А» 
	Гостиница «Б» 
	Гостиница «В» 

	И загр = 

Ср ц/н = 
	И загр = 

Ср ц/н = 
	И загр = 

Ср ц/н = 
	И загр = 

Ср ц/н = 


3) определить среднюю загрузку по данному сегменту гостиничного рынка;

4) проанализировать полученные данные и сформулировать вывод:

	ИНДЕКС = 1
	гостиница занимает на рынке ровно то место, которое соответствует его потенциальным возможностям

	ИНДЕКС  > 1
	гостиница занимает на рынке более важное место, чем то, на которое она могла реально рассчитывать

	ИНДЕКС < 1
	гостиница реализует свою рыночную стратегию менее успешно, чем ее конкуренты


Данные для расчета
	
	Ваша гостиница
	Гостиница «А» 
	Гостиница «Б» 
	Гостиница «В» 

	число номеров, представленных к продаже, шт. 
	100
	150
	87
	121

	число проданных номеров, шт. 
	95
	50
	70
	125

	общий доход от номерного фонда, руб. 
	290 тыс
	172 тыс
	198 тыс
	250 тыс

	Индекс
	…
	…
	…
	…
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1) Используя следующие данные построить конкурентную карту
 туристского рынка:

	Рыночная доля:
	Лидеры рынка

Предприятия с сильной конкурентной позиций

Предприятия со слабой конкурентной позицией

Аутсайдеры рынка

	Темпы роста рыночной доли:
	Предприятия с быстро-улучшающейся конкурентной позицией

Предприятия с улучшающейся конкурентной позицией

Предприятия с быстро-ухудшающейся конкурентной позицией

Предприятия с ухудшающейся конкурентной позицией


Данные занести в таблицу:

Таблица – Конкурентная карта рынка

	Рыночная доля(РД):

Темпы роста (ТР)

рыночной доли:
	
	
	
	

	
	1
	…

РД…

ТР…
	5
	…

РД…

ТР…
	9
	…

РД…

ТР…
	13
	…

РД…

ТР…

	
	2
	…

РД…

ТР…
	6
	…

РД…

ТР…
	10
	…

РД…

ТР…
	14
	…

РД…

ТР…

	
	3
	…

РД…

ТР…
	7
	…

РД…

ТР…
	11
	…

РД…

ТР…
	15
	…

РД…

ТР…

	
	4
	…

РД…

ТР…
	8
	…

РД…

ТР…
	12
	…

РД…

ТР…
	16
	…

РД…

ТР…


Данные для заполнения таблицы «Конкурентная карта рынка»

	Гостиничное предприятие
	Рыночная доля, %
	Темпы роста рыночной доли, %

	Ландыш
	1
	0,1

	Закат
	1,5
	0,2

	Уют
	2
	0,3

	Субмарина
	2,6
	0,4

	Теремок
	3
	0,5

	Жемчужина
	4
	0,6

	Капитан
	5
	0,7

	Океан
	6
	1,2

	Берег
	6,5
	1,3

	Лаванда
	7
	1,5

	Спортивный дух
	8,5
	1,8

	Южный берег
	8,7
	2,3

	Мистер Х
	9,8
	2,6

	Искра
	10,2
	2,8

	Эверест
	10,2
	3,1

	Император
	14
	3,6


Проанализировать таблицу и сформулировать выводы по работе. 
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Записать определения существующим типам качества в гостиничном бизнесе:

	Понятие
	Определение

	Техническое качество
	

	Функциональное качество
	

	Общественное качество
	


Рассмотрите примеры конфликтных ситуаций, возникающих  в отеле, и определите решения сотрудника с возможным результатом в каждом конкретном случае:

1) Семейная пара с ребенком приобрела путевку в Турцию с размещением в отеле "5 звезд". При размещении сотрудник службы приема отеля сказал туристам, что забронированный супругами номер оказался занят другой семьей. Туристы бронировали номер люкс с видом на море, однако, так как в отеле активно ведется строительство нового корпуса отеля, все номера категории «люкс» с видом на море заняты…

Решение: __________________________

Результат: __________________________

2) Сотрудник службы приема и размещения после выезда гостя из отеля обнаружил, что в картотеке остался паспорт клиента. Дорога до аэропорта занимает около часа, и гость, по всем расчетам, должен был находиться на подъезде в аэропорт, т.к. уехал 30 минут назад. До вылета самолета оставалось полтора часа…

Решение: __________________________

Результат: __________________________
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2) Программа качества обслуживания включает совместные усилия маркетинга и организации работы. Чтобы повысить качество обслуживания, гостиница должна следовать определенным принципам.

Задание: охарактеризуйте 10 основных принципов обеспечения качественного обслуживания как рамочных установок для программы качественного обслуживания:

	Принципы обеспечения качественного обслуживания как
	Описание принципов 

	1 Лидерство
	

	2. Внедрение маркетингового подхода во все подразделения организации
	

	3. Понимание потребностей потребителей
	

	4. Понимание бизнеса
	

	5. Применение в работе основных организационных принципов
	

	6. Фактор свободы
	

	7. Использование соответствующих технологий
	

	8. Хорошее управление кадрами
	

	9. Установление стандартов, оценка выполнения работы и введение системы стимулов
	

	10. Обратная связь со служащими по результатам труда
	


Рассмотрите примеры конфликтных ситуаций, возникающих  в отеле, и определите решения сотрудника с возможным результатом в каждом конкретном случае:

1) Загородный отель, будний день, 4 утра, все точки питания закрыты (включая круглосуточный лобби-бар, который должен был работать). Гость хочет попить чай…

Решение: __________________________

Результат: __________________________

2) Семья с детьми приехали на ноябрьские праздники в Отель, а бронь сняли по неизвестной для гостей причине (они возмущаются, что им никто не звонил, и на электронную  почту не приходило письмо о том, что бронь надо подтверждать перед приездом). Семья находилась в дороге 7 часов, дети устали. Администратор первый день на работе; сотрудница, которая сняла бронь, ушла в отпуск…

Решение: __________________________

Результат: __________________________

3) Носильщик багажа по ошибке принес гостю багаж лишь через час после того, как гость поселился в гостинице…

Решение: __________________________

Результат: __________________________
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Задание 1.

1) Решение сотрудниками нетипичных ситуаций в отеле – как важная функция внутреннего маркетинга

2) Классификация жалоб в гостиничном деле (четыре категории)

3) Правила поведения сотрудников при возникновении конфликтных ситуаций и при рассмотрении жалоб

4) Основные функции жалоб гостей. 

5) Способы контроля степени удовлетворенности клиентов обслуживанием

Задание 2. Составьте глоссарий из следующих терминов и понятий:

маркетинг отношений – ___________________

ожидаемое обслуживание – ___________________

отсутствие недостатков как тип качества обслуживания– _________________

ощущаемое обслуживание – ___________________

полная ценность продукта для потребителя – ___________________

полные затраты на приобретение продукта для потребителя – _____________

пятиступенчатая модель качества обслуживания – ___________________

социальное (этическое) качество – ___________________

техническое качество – ___________________

удовлетворение потребителя – ___________________

фактор свободы – ___________________

функциональное качество – ___________________

ценности, поставленные потребителю – ___________________

КОС по ПМ.04 Организация продаж гостиничного продукта

Вариант 19

Задание 1.Контрольные вопросы:

Фирменный стиль

Цели формирования фирменного стиля

Функции фирменного стиля

Мероприятия при разработке фирменного стиля

Униформа персонала как элемент фирменного стиля гостиницы 

Задание2. Составить глоссарий из следующих терминов:

брендинг – _________________

гостиничные цепи – _________________

позиционирование бренда – _________________

товарная политика – _________________

торговая марка – _________________

фирменный стиль – _________________

франчайзинг – _________________

целевая аудитория – _________________

элементы фирменного стиля – _________________

3. Методы ценообразования при разработке нового гостиничного продукта

III. ПАКЕТ ЭКЗАМЕНАТОРА

IIIа. УСЛОВИЯ

Количество вариантов задания для экзаменующегося –   по числу учащихся 

Время выполнения задания – 3 часа.

Оборудование:

- оборудование учебного кабинета и рабочих мест кабинета;

- компьютерная и др. оргтехника;

- комплект бланков технологической документации;

- комплект учебно-методической документации;

- раздаточный материал;

- наглядные пособия, инструктивный материал, бланковый материал.

- программное обеспечение WORD
Литература для обучающегося/студента:
Нормативные документы: 

1. Авторские и смежные с ними права: постатейный комментарий глав 70 и 71 Гражданского кодекса Российской Федерации. – М.: Статут, 2010.

2. О развитии малого и среднего предпринимательства в Российской Федерации: федер. Закон от 24 июля 2007 г. № 209-ФЗ: в ред. 4 января 2011 г. – Екатеринбург: Ажур, 2011.

3. Об информации, информатизации и защите информации: федер. закон от 20.02.95 №24-ФЗ. – М.: Омега-Л, 2006.

4. Закон Российской Федерации «О защите прав потребителей». – М.: Проспект, 2012.

5. Гражданский кодекс Российской Федерации: по состоянию на 1 апреля 2012 г. – М.: Рид Групп, 2012.

Основные источники:

1. Белоусова С.Н. Маркетинг. – Ростов н/Д: Феникс, 2012.

2. Дашкова Т.Л. Маркетинг в туристическом бизнесе. – М.: Дашков и К°, 2010.

Дополнительные источники:

1. Веткин В.А. Технология создания туристского продукта: учеб. пособие. –М.: Гросс Медиа: РОСБУХ, 2010.

2. Волков Ю.Ф. Гостиничный и туристический бизнес: учеб. пособие для вузов. – 2-е изд. – Ростов н/Д: Феникс, 2011.

3. Гостиничное и ресторанное дело, туризм: сборник нормативных документов / Под ред. Ю.Ф. Волкова. – Ростов н/Д: Феникс, 2010.

4. Романов В.А., Цветкова С.Н., Шевцова Т.В. и др. Гостиничные комплексы. Организация и функционирование: учеб. пособие. – Ростов н/Д: МарТ, 2010.

5. Павлова Н.Н. Маркетинг в практике современной фирмы. – М.: Норма, 2012.

6. Туристские услуги. Туристское обслуживание: сборник нормативных и информационных материалов / Сост. В.Н. Сенин, А.Д. Чудновский. – М.: Финансы и статистика, 2012.

Интернет-ресурсы:

1. О рекламе: ФЗ от 13.03.2006 №38-ФЗ (в ред. от 28 июля 2012 г. №133%ФЗ) [Электронный ресурс]. – Режим доступа: http://www.consultant.ru/popular/advert/26_1.html

2. ОАО «ГАО “Москва”» [Электронный ресурс]. – Режим доступа: http://www.gaomoskva.ru/index.php

3. Федерация Рестораторов и Отельеров России [Электронный ресурс]. – Режим доступа:http://www.frio.ru

IIIб. КРИТЕРИИ ОЦЕНКИ

Выполнение задания:

· обращение в ходе задания к информационным источникам;

· рациональное распределение времени на выполнение задания;

· ознакомление с заданием и планирование работы, распределение времени на выполнение элементов задания;  

· получение и поиск необходимой информации; 

· обоснование предложенного решения. 

· самостоятельность выполнения задания;

· своевременность выполнения заданий (в соответствии с установленным лимитом времени).

Подготовленный продукт/осуществленный процесс: 

Четкое и грамотное выполнение задания, составление заключения и обоснование всех решений.

На экзамене квалификационном оцениваются результаты освоения вида профессиональной деятельности (ВПД)  -  ПК 4.1-4.4 и ОК 1-9. Показатели оценки результата (освоенные ПК и ОК) приведены в таблице.
	Освоенные ПК
	Показатели оценки результата
	Оценка 

	ПК.4.1 Выявлять спрос на гостиничные услуги
	Разработать приемы и способы проведения маркетингового исследования спроса на гостиничные услуги

	Да

Нет



	ПК.4.2 Формировать спрос и стимулировать сбыт
	Разработать коммуникационные модели привлечения клиентов; рекламная политика гостиничного предприятия

	Да

Нет



	ПК.4.3 Оценивать конкурентоспособность оказываемых гостиничных услуг
	Проведение наблюдения за ценовой политикой гостиничных предприятий
	Да

Нет

	ПК.4.4 Принимать участие в разработке комплекса маркетинга
	Разработать виды поощрительных программ для привлечения клиентов и отработать навыки по сбыту гостиничных услуг (Интернет-сайт гостиницы)
	Да

Нет



	ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес 
	Демонстрация интереса к будущей профессии;  Точность аргументации и полнота объяснения сущности и социальной значимости будущей профессии.

Способность проявлять активность, инициативность в процессе освоения профессиональной деятельности, участвуя в студенческих конференциях, профессиональных конкурсах.

Наличие положительных отзывов по итогам учебной практики.
	Да

Нет



	ОК 2. Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество 
	Обоснование выбора и применение методов и способов решения профессиональных задач в области бронирования гостиничных услуг; 

Оценка эффективности и качества выполнения профессиональных задач.
	Да

Нет



	ОК 3. Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность 
	Решение стандартных и нестандартных профессиональных задач в области бронирования гостиничных услуг. 

Точность и правильность выбора применения рациональных методов и способов решения профессиональных задач в области контроля качества продукции и услуг.
	Да

Нет



	ОК 4. Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития 
	Эффективный поиск необходимой информации; 

использование различных источников, включая электронные. 


	Да

Нет



	ОК 5. Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности 
	Демонстрация навыков использования информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности. Работа с автоматизированными системами бронирования. 


	Да

Нет



	ОК 6. Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями 
	Взаимодействие со студентами, преподавателями в ходе обучения и профессиональной деятельности 
	Да

Нет



	ОК 7. Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), за результат выполнения заданий 
	Самоанализ и коррекция результатов собственной работы 


	Да

Нет



	ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации 
	Планирование обучающимся повышения личностного и квалификационного уровня.
	Да

Нет



	ОК 9. Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности 
	Проявление интереса к инновациям в области профессиональной деятельности.
	Да

Нет


оценочная ведомость по профессиональному модулю

____ ПМ. 04. Продажи гостиничного продукта 

код и наименование профессионального модуля
ФИО ____________________________________________________________

обучающийся на 3 курсе по специальности СПО 43.02.11 Гостиничный сервис
код и наименование

освоил(а) программу профессионального модуля 

ПМ. 04. Продажи гостиничного продукта 

наименование профессионального модуля
	в объеме ______ час. с «__»._____.20__ г. по «___»._______.20__ г.

Результаты промежуточной аттестации по элементам профессионального модуля



	Элементы модуля

(код и наименование МДК, код практик)
	Формы промежуточной аттестации
	Оценка 

	МДК.04.01 Организация обслуживания гостей в процессе проживания
	Дифференцированный зачет
	

	УП
	Дифференцированный зачет
	

	ПП
	Дифференцированный зачет
	

	Итоги экзамена (квалификационного) по профессиональному модулю

	Проверяемые профессиональные компетенции
	Оценка 

(да / нет)

	ПК 4.1
	Выявлять спрос на гостиничные услуги
	

	ПК 4.2
	Формировать спрос и стимулировать сбыт
	

	ПК 4.3 
	Оценивать конкурентоспособность оказываемых гостиничных услуг
	

	ПК 4.4
	Принимать участие в разработке комплекса маркетинга
	

	ОК 1.
	Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.
	

	ОК 2.
	Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.
	

	ОК 3.
	Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.
	

	ОК 4.
	Осуществлять поиск и использование информации, необходимой для эффективного выполнения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.
	

	ОК 5.
	Использовать информационно-коммуникационные технологии в профессиональной деятельности.
	

	ОК 6.
	Работать в коллективе и в команде, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.
	

	ОК 7.
	Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), за результат выполнения заданий.
	

	ОК 8.
	Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.
	

	ОК 9.
	Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности.
	


Дата ___.___.20___ 

Подписи членов экзаменационной комиссии

Сводная оценочная ведомость по профессиональному модулю

ПМ 04. Организация продаж гостиничного продукта 

Группы.......... по специальности СПО
 43.02.11 ГОСТИНИЧНЫЙ СЕРВИС

	Ф.И.О.

обучающегося
	Промежуточная  аттестация по МДК
	Промежуточная аттестация по УП и ПП
	Экзамен квалифика

ционный



	
	МДК 04.01.

ДЗ
	МДК 04.02

ДЗ
	Учебная практика

ДЗ
	Производственная

практика

ДЗ
	Вид деятельности Освоен/не освоен

	
	
	*
	
	
	

	
	
	*
	
	
	

	
	
	*
	
	
	


(ФИО студента)





(код и наименование специальности)





(наименование профессионального модуля)





наименование предприятия, организации (структурное подразделение: цех, отдел, участок и т.д.)





(подпись)





(ФИО должность)





(ФИО должность)





(подпись)















