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Примерные вопросы для проведения промежуточной аттестации 

(экзамен) по МДК 04.01 Организация продаж гостиничного продукта 
 

Вопросы для подготовки к экзамену: 

 

1. Роль маркетинга и продаж в гостинице 

2. Цель, задачи и функции маркетинга в гостиничном бизнесе 

3. Маркетинговая среда гостиничного предприятия 

4. Микросреда гостиничного предприятия 

5. Макросреда гостиничного предприятия 

6. Анализ рынка гостиничных услуг 

7. Анализ рынка и оценка конкурентной среды гостиничного предприятия  

8. Сущность и элементы SWOT-анализа гостиничного предприятия  

9. Характеристика и особенности гостиничного продукта 

10. Уровни и структура гостиничного продукта 

11. Жизненный цикл гостиничного продукта  

12. Модели спроса на гостиничный продукт 

13. Стадии разработки нового гостиничного продукта 

14. Ценовая политика в гостиничной индустрии 

15. Стратегии управления обслуживанием в гостинице 

16. Система продвижения и каналы продаж гостиничных услуг 

17. Служба продаж и маркетинга гостиничного предприятия 

18. Взаимодействие потребителей с системой предоставления гостиничных услуг 

19. Современные средства продвижения гостиничного продукта 

20. Выставочная деятельность как как средство продвижения гостиничного 

продукта  

21. Социальные сети как средство продвижения гостиничного продукта 

22. E-mail-маркетинг как средство продвижения гостиничного продукта 

23. Интернет-маркетинг как средство продвижения гостиничного продукта 

24. Система лояльности как средство продвижения гостиничного продукта  

25. Понятие «4Р» в гостиничном маркетинге 

26. Понятие «7Р» в гостиничном маркетинге 

27. Понятие «9Р» в гостиничном маркетинге 

28. Поведение потребителей  

29. Концепция воспринимаемой ценности гостиничного продукта 

30. Выявление потребностей гостя 

31. Принятие решения о торговой марке 

32. Источники информации при принятии решения о покупке гостиничного 

продукта 

33. Географические признаки сегментации гостиничного рынка 

34. Социально-демографические признаки сегментации гостиничного рынка 

35. Психографические признаки сегментации гостиничного рынка  

36. Поведенческие признаки сегментации гостиничного рынка 

37. Методика сегментации потребителей гостиничных услуг 

38. Определение целевой аудитории гостиничного предприятия 
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39. Техника продаж гостиничного продукта: сущность и условия эффективности 

40. Технология продаж дополнительных услуг гостиницы 

41. Технология продаж основных услуг гостиницы 

42. Классические техники продаж: 5 и 7 этапов продаж 

43. Классические техники продаж: 8 и 12 этапов продаж  

44. Современные техники продаж: AIDA, FAB 

45. Современные техники продаж: SNAP, SPIN 

46. Современные техники продаж: ПЗП 

47. Предложение гостиничного продута: основные составляющие 

48. Презентация гостиничного продукта и психологические предпосылки продажи 

49. Ошибки сотрудников гостиницы при использовании техники продаж 

50. Типология гостей и их характеристики 

51. Преодоление возражений потребителя 

52. Формирование лояльности потребителей 
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