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1. ОПИС ОСВІТНЬОГО КОМПОНЕНТА 

 

Найменування показників 

Всього годин 

денна 

форма 

здобуття 

освіти 

заочна 

форма 

здобуття 

освіти 

Семестр  6 6 

Кількість кредитів/годин 4/120 4/120 

Усього годин аудиторної роботи 48 14 

в т.ч.:   

  лекційні заняття, год. 16 6 

  практичні заняття, год. 32 8 

 лабораторні заняття, год. - - 

 семінарські заняття, год. - - 

Усього годин самостійної роботи 72 106 

Форма контролю екзамен екзамен 

 

Примітка. 

Частка аудиторного навчального часу студента у відсотковому вимірі: 

для денної форми здобуття освіти – 40,0% 

для заочної форми здобуття освіти – 11,7% 

 

2. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ ОСВІТНЬОГО КОМПОНЕНТА 

 

Мета освітнього компонента є формування у здобувачів системи знань та 

основних навиків організації процесу продажів туристичного продукту та 

комунікації, що впливають на прийняття остаточного рішення про придбання 

туристичного продукту. 

 

Завдання освітнього компонента - оволодіння новими технологіями з 

просування і організації продажів туристичного продукту; ознайомлення з 

психологічними і технологічними основами роботи з клієнтами; розробка 

інформаційного та процедурного забезпечення управління продажами, підходів 

проведення аналізу витрат системи продажів. 

 

Пререквізити: Організація туризму, Основи наукових досліджень, 

Сервісологія, Основи економіки, Інформаційні системи та технології в туризмі. 

 

Постреквізити: Маркетинг у туризмі, Бізнес-планування у туризмі, 

Стандартизація та сертифікація туристичних послуг. 



 

Результати навчання 
Відповідно до освітньо-професійної програми «Туризм і рекреація» 

вивчення освітнього компонента забезпечує набуття здобувачами таких 

компетентностей та програмних результатів навчання: 
Інтегральна 
компетентність 

ІК. Здатність комплексно розв’язувати складні професійні задачі та 
практичні проблеми у сфері туризму і рекреації як в процесі навчання, 
так і в процесі роботи, що передбачає застосування теорій і методів 
системи наук, які формують туризмознавство, і характеризуються 
комплексністю та невизначеністю умов. 

Загальні 
компетентності 
 

К08. Навички використання інформаційних та комунікаційних 
технологій.  
К09. Вміння виявляти, ставити і вирішувати проблеми. 
К12. Навички міжособистісної взаємодії. 
К14. Здатність працювати в команді та автономно. 

Фахові 
(спеціальні) 
компетенності 
 

К15. Знання і розуміння предметної області та розуміння специфіки 
професійної діяльності. 
К20. Розуміння процесів організації туристичних подорожей і 

комплексного туристичного обслуговування (готельного, ресторанного, 
транспортного, екскурсійного, рекреаційного).  
К21. Здатність розробляти, просувати, реалізовувати та організовувати 

споживання туристичного продукту 
К24. Здатність здійснювати моніторинг, інтерпретувати, аналізувати та 

систематизувати туристичну інформацію, уміння презентувати 
туристичний інформаційний матеріал.  
К25. Здатність використовувати в роботі туристичних підприємств 

інформаційні технології та офісну техніку.  
К26. Здатність визначати індивідуальні туристичні потреби, 

використовувати сучасні технології обслуговування туристів та вести 
претензійну роботу. 
К27. Здатність до співпраці з діловими партнерами і клієнтами, уміння 

забезпечувати з ними ефективні комунікації. 

Програмні 
результати 
навчання 
 

ПР01. Знати, розуміти і вміти використовувати на практиці основні 
положення туристичного законодавства, національних і міжнародних 
стандартів з обслуговування туристів. 
ПР06. Застосовувати у практичній діяльності принципи і методи 

організації та технології обслуговування туристів. 
ПР07. Розробляти, просувати та реалізовувати туристичний продукт. 
ПР09. Організовувати процес обслуговування споживачів туристичних 

послуг на основі використання сучасних інформаційних, 
комунікаційних і сервісних технологій та дотримання стандартів якості 
і норм безпеки.  
ПР10. Розуміти принципи, процеси і технології організації роботи 

суб’єкта туристичного бізнесу та окремих його підсистем 
(адміністративно-управлінська, соціально-психологічна, економічна, 
техніко-технологічна). 
ПР12. Застосовувати навички продуктивного спілкування зі 

споживачами туристичних послуг.          
ПР13. Встановлювати зв’язки з експертами туристичної та інших 

галузей. 



 

3. СТРУКТУРА ОСВІТНЬОГО КОМПОНЕНТА 

Назви тем 

Кількість годин 

денна форма здобуття освіти (ДФЗО) заочна форма здобуття освіти (ЗФЗО) 

усього у тому числі усього  у тому числі 

л п лаб. інд. с. р. л п лаб. інд. с. р. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

Тема 1. Теоретичні 

основи продажів у 

туристичній 

діяльності 

15 2 4   8 15 0,5 1   13,5 

Тема 2. Організація 

процесу продажу 

туристичного 

продукту 

15 2 4   9 15 1 1   13 

Тема 3. Технологія 

особистих продажів 

у туризмі 

15 2 4   9 15 0,5 1   13,5 

Тема 4. Онлайн-

продажі та цифрові 

канали реалізації 

туристичних послуг 

15 2 4   9 15 1 1   13 

Тема 5. Управління 

відносинами з 

клієнтами (CRM) у 

туризмі 

15 2 4   9 15 1 1   13 

Тема 6. 

Ціноутворення та 

формування 

комерційної 

пропозиції 

15 2 4   9 15 0,5 1   13,5 

Тема 7. Організація 

роботи відділу 

продажів 

туристичного 

підприємства 

15 2 4   9 15 0,5 1   13,5 

Тема 8. Аналітика 

та оцінювання 

ефективності 

продажів у туризмі 

15 2 4   9 15 1 1   13 

Разом 120 16 32   72 120 6 8   106 

 
. 

 

 



 

4. ЛЕКЦІЙНІ ЗАНЯТТЯ 
№ 
з/п 

Назви тем та їх короткий зміст 
Кількість годин 

ДФЗО ЗФЗО 

1 

Теоретичні основи продажів у туристичній діяльності 
Сутність продажів у системі туристичного бізнесу: поняття, функції, 
роль у формуванні доходу. Туристичний продукт як об’єкт продажу: 
структура, властивості (невідчутність, комплексність, сезонність). 
Продажі як складова маркетингу послуг. Специфіка B2C та B2B-
продажів у туризмі. Ланцюг створення цінності в туризмі 
(туроператор – турагент – клієнт). Нормативно-правові засади 
реалізації туристичного продукту в Україні. 

2 0,5 

2 

Організація процесу продажу туристичного продукту 
Модель процесу продажу туристичного продукту: структурний 
підхід. Регламентація етапів продажу в туристичному підприємстві. 
Документообіг у процесі реалізації туристичного продукту (договір, 
рахунок, ваучер, страховий поліс). Використання внутрішніх 
стандартів та алгоритмів продажу. Інформаційні системи в 
організації продажів (GDS, бронювальні системи, back-office). 
Контроль та координація процесу продажу на підприємстві. 

2 1 

3 

Технологія особистих продажів у туризмі 
Етапи процесу продажу туристичного продукту. Встановлення 
контакту та виявлення потреб клієнта. Презентація туристичного 
продукту (SPIN, FAB, AIDA у туризмі). Робота із запереченнями. 
Техніки завершення угоди. Післяпродажне обслуговування та 
повторні продажі. 

2 0,5 

4 

Онлайн-продажі та цифрові канали реалізації туристичних 
послуг 
E-commerce у туризмі: глобальні тенденції. OTA (Online Travel 
Agencies) та їх роль у продажах. SEO, SMM та контент-маркетинг у 
туризмі. Лідогенерація та воронка продажів онлайн. Чат-боти, AI та 
автоматизація продажів. 
Омніканальні стратегії реалізації туристичного продукту 

2 1 

5 

Управління відносинами з клієнтами (CRM) у туризмі 
Концепція CRM: еволюція та значення для туристичних 
підприємств. Типи CRM-систем (операційна, аналітична, 
колаборативна). Персоналізація туристичних послуг на основі CRM-
даних. Лояльність клієнтів та програми утримання у туризмі. 
Інтеграція CRM із цифровими каналами продажів. Оцінювання 
ефективності впровадження CRM у туристичних компаніях. 

2 1 

6 

Ціноутворення та формування комерційної пропозиції 
Особливості ціноутворення в туризмі (динамічне, сезонне). 
Управління прибутковістю/дохідністю у туристичних продажах. 
Пакетування послуг. Калькуляція туристичного продукту. Знижки, 
бонуси та акційні інструменти. Формування конкурентної цінової 
стратегії.. 

2 0,5 

7 

Організація роботи відділу продажів туристичного підприємства 
Структура та функції відділу продажів. Планування обсягів 
продажів. KPI менеджерів із продажу. Система мотивації персоналу. 
Скрипти продажів та стандарти обслуговування. Управління якістю 
сервісу 

2 0,5 

8 
Аналітика та оцінювання ефективності продажів у туризмі 
Основні показники ефективності продажів (conversion rate, LTV, 
CAC). Аналіз воронки продажів. Фінансові показники 

2 1  



рентабельності. Аналіз клієнтської бази. Управління репутацією та 
відгуками. Стратегічне планування розвитку продажів. 

Усього годин 14 6 

5. ПРАКТИЧНІ ЗАНЯТТЯ 
№ 

з/п 
Назви тем та їх короткий зміст 

Кількість годин 

ДФЗО ЗФЗО 

1 

Теоретичні основи продажів у туристичній діяльності 
Сутність продажів у системі туристичного бізнесу: поняття, функції, 
роль у формуванні доходу. Туристичний продукт як об’єкт продажу: 
структура, властивості (невідчутність, комплексність, сезонність). 
Продажі як складова маркетингу послуг. Специфіка B2C та B2B-
продажів у туризмі. Ланцюг створення цінності в туризмі 
(туроператор – турагент – клієнт). Нормативно-правові засади 
реалізації туристичного продукту в Україні. 

4 1 

2 

Організація процесу продажу туристичного продукту 
Модель процесу продажу туристичного продукту: структурний 
підхід. Регламентація етапів продажу в туристичному підприємстві. 
Документообіг у процесі реалізації туристичного продукту (договір, 
рахунок, ваучер, страховий поліс). Використання внутрішніх 
стандартів та алгоритмів продажу. Інформаційні системи в 
організації продажів (GDS, бронювальні системи, back-office). 
Контроль та координація процесу продажу на підприємстві. 

4 1 

3 

Технологія особистих продажів у туризмі 
Етапи процесу продажу туристичного продукту. Встановлення 
контакту та виявлення потреб клієнта. Презентація туристичного 
продукту (SPIN, FAB, AIDA у туризмі). Робота із запереченнями. 
Техніки завершення угоди. Післяпродажне обслуговування та 
повторні продажі. 

4 1 

4 

Онлайн-продажі та цифрові канали реалізації туристичних 
послуг 
E-commerce у туризмі: глобальні тенденції. OTA (Online Travel 
Agencies) та їх роль у продажах. SEO, SMM та контент-маркетинг у 
туризмі. Лідогенерація та воронка продажів онлайн. Чат-боти, AI та 
автоматизація продажів. 
Омніканальні стратегії реалізації туристичного продукту 

4 1 

5 

Управління відносинами з клієнтами (CRM) у туризмі 
Концепція CRM: еволюція та значення для туристичних 
підприємств. Типи CRM-систем (операційна, аналітична, 
колаборативна). Персоналізація туристичних послуг на основі CRM-
даних. Лояльність клієнтів та програми утримання у туризмі. 
Інтеграція CRM із цифровими каналами продажів. Оцінювання 
ефективності впровадження CRM у туристичних компаніях. 

4 1 

6 

Ціноутворення та формування комерційної пропозиції 
Особливості ціноутворення в туризмі (динамічне, сезонне). 
Управління прибутковістю/дохідністю у туристичних продажах. 
Пакетування послуг. Калькуляція туристичного продукту. Знижки, 
бонуси та акційні інструменти. Формування конкурентної цінової 
стратегії.. 

4 1 

7 

Організація роботи відділу продажів туристичного підприємства 
Структура та функції відділу продажів. Планування обсягів 
продажів. KPI менеджерів із продажу. Система мотивації персоналу. 
Скрипти продажів та стандарти обслуговування. Управління якістю 
сервісу. 

Управління  

4 1 

8 
Аналітика та оцінювання ефективності продажів у туризмі 
Основні показники ефективності продажів (conversion rate, LTV, 

4 1 



CAC). Аналіз воронки продажів. Фінансові показники 
рентабельності. Аналіз клієнтської бази. Управління репутацією та 
відгуками. Стратегічне планування розвитку продажів. 

Усього годин 32 8 

 

6. САМОСТІЙНА РОБОТА 
№ 

з/п 
Назви тем та їх короткий зміст 

Кількість годин 

ДФЗО ЗФЗО 

1 

Тема 1. Теоретичні основи продажів у туристичній діяльності 
Економічна сутність продажів у системі туристичного бізнесу. 
Специфічні властивості туристичного продукту як об’єкта 
продажу. Місце продажів у структурі маркетингової діяльності 
туристичного підприємства. Відмінності між продажем 
матеріального товару та туристичної послуги. Роль посередників у 
ланцюгу реалізації туристичного продукту. Вплив державного 
регулювання на процес продажу туристичних послуг. 

3 4 

2 

Тема 2. Організація процесу продажу туристичного продукту 
Структурна модель процесу продажу туристичного продукту. 
Формування алгоритму дій менеджера з продажу у туристичному 
підприємстві.Значення регламентації етапів продажу для 
стабільності результатів. Роль документаційного забезпечення у 
процесі реалізації туру. Вплив автоматизованих систем 
бронювання на організацію продажів. Механізми внутрішнього 
контролю процесу продажу. 

3 4 

3 

Тема 3. Технологія особистих продажів у туризмі 
Етапи особистого продажу туристичного продукту. Методи 
виявлення потреб клієнта під час консультації. Техніки презентації 
туристичної пропозиції. Способи подолання заперечень у 
продажах. Умови ефективного завершення угоди. Післяпродажний 
супровод клієнта. Роль професійної компетентності менеджера у 
результативності продажу. 

3 4 

4 

Тема 4. Онлайн-продажі та цифрові канали реалізації 
туристичних послуг 
Особливості функціонування електронної комерції у сфері 
туризму. Роль онлайн-платформ у системі продажів туристичних 
послуг. Структура цифрової воронки продажів у туризмі. Значення 
контент-маркетингу для залучення клієнтів. Механізми інтеграції 
соціальних мереж у процес продажу. Можливості автоматизації 
продажів за допомогою цифрових інструментів. Ризики та 
переваги омніканальної моделі реалізації туристичного продукту. 

2 4 

5 

Тема 5. Управління відносинами з клієнтами (CRM) у туризмі 
Сутність концепції управління відносинами з клієнтами у 
туристичному бізнесі. Відмінності між операційною та 
аналітичною CRM-системами. Роль клієнтських даних у 
персоналізації туристичних послуг. Механізми формування 
лояльності клієнтів у туризмі. Інтеграція CRM з онлайн-каналами 
продажів. Показники оцінювання ефективності впровадження 
CRM-системи. 
Вплив цифровізації на розвиток клієнтоорієнтованої стратегії 
підприємства. 

3 4 

6 

Тема 6. Ціноутворення та формування комерційної пропозиції 
Принципи формування ціни на туристичний продукт. Вплив 
сезонності на політику ціноутворення. Особливості застосування 
динамічного ціноутворення. Значення калькуляції витрат у 
формуванні вартості туру. Механізми застосування знижок та 
бонусних програм. Вплив цінової стратегії на 
конкурентоспроможність підприємства. Фактори, що впливають на 

3 4 



сприйняття ціни клієнтом. 

7 

Тема 7. Організація роботи відділу продажів туристичного 
підприємства 
Функціональні обов’язки менеджера з продажу у туристичній 
компанії. Принципи планування обсягів продажів. Система 
показників результативності роботи відділу продажів. Методи 
мотивації персоналу у сфері туристичних продажів. Роль 
стандартів обслуговування у формуванні іміджу підприємства. 
Механізми координації роботи між відділом продажів і 
маркетингом. Значення внутрішнього навчання персоналу для 
підвищення ефективності продажів. 

3 4 

8 

Тема 8. Аналітика та оцінювання ефективності продажів у 
туризмі 
Система ключових показників ефективності продажів у туризмі. 
Методика аналізу воронки продажів. Показники рентабельності 
реалізації туристичного продукту. Значення показника довічної 
цінності клієнта (LTV). Методи оцінювання ефективності 
рекламних каналів. Роль аналітики у стратегічному плануванні 
розвитку продажів. Вплив клієнтських відгуків на коригування 
стратегії продажів. 

2 4 

Підготовка до навчальних занять та контрольних заходів  50 74 

Усього годин 72 106 

 

7. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 

1. Словесні методи – лекція 

2. Наочні методи - ілюстрація (слайди). 

3. Практичні методи: вправи, практичні роботи, реферати. 

 

Лекційні заняття обов’язково супроводжуються мультимедійною 

презентацією і відбуваються у таких формах: лекція-діалог (лекція-бесіда), 

лекція-візуалізація, лекція-дискусія, проблемна лекція, лекція із запланованими 

помилками тощо. Практичні та семінарські заняття відбуваються у таких 

формах: робота в групах, мозкова атака, презентація, ділова гра, семінар-

дискусія і т.д. 

 

8. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ 

1. Усне опитування (фронтальне, індивідуальне, комбіноване, детальний 

аналіз відповідей здобувачів). 

2. Письмова аудиторна та позааудиторна перевірка (письмові 

відповіді на питання (контрольна робота, самостійна робота); виконання та 

оформлення схем, таблиць, діаграм; написання, есе, рефератів; підготовка 

презентацій; написання та опублікування статей, тез конференцій, доповідей 

круглих столів, семінарів. 

3. Практична перевірка (проведення різних вимірів; здійснення, 

складання, налагодження, розробка документації; виконання практичної 

роботи; аналіз виробничої інформації; рішення професійних завдань; ділові 

ігри; написання, оформлення та захист звітів виробничої практики і т. д.). 

4. Стандартизований контроль (тести, екзамен). 

5. Самоконтроль (самооцінка здобувачем якості засвоєного навчального 

матеріалу з освітнього компонента в цілому, змістовного модуля чи окремої 



теми на основі передбачених у робочих програмах або методичних 

рекомендаціях питань для самоконтролю). 

6. Самооцінка (передбачає критичне ставлення здобувача до своїх 

здібностей і можливостей, об’єктивне оцінювання досягнутих результатів). 

Види контролю: Поточний контроль та екзамен. 

9. КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 

ЗДОБУВАЧІВ ВИЩОЇ ОСВІТИ 

 

Таблиця 1 - Загальні критерії поточного оцінювання знань  

здобувачів вищої освіти 
% від кількості 

балів, визначеної 

робочою 

програмою ОК на 

відповідну тему 

(визначає викладач) 

 

 

Критерії оцінювання 

90-100 

В повному обсязі володіє навчальним матеріалом, вільно самостійно та 

аргументовано його викладає під час усних виступів та письмових 

відповідей, глибоко та всебічно розкриває зміст теоретичних питань та 

практичних/розрахункових завдань, використовуючи при цьому 

нормативну, обов’язкову та додаткову літературу. Правильно вирішує усі 

розрахункові/тестові завдання. Здобувач здатен виділяти суттєві ознаки 

вивченого за допомогою операцій синтезу, аналізу, виявляти причинно-

наслідкові зв’язки, формувати висновки і узагальнення, вільно оперувати 

фактами та відомостями. 

74-89 

Достатньо повно володіє навчальним матеріалом, обґрунтовано його 

викладає під час усних виступів та письмових відповідей, в основному 

розкриває  зміст теоретичних питань та практичних завдань, 

використовуючи при цьому нормативну та обов’язкову літературу. Але 

при викладанні деяких питань не вистачає достатньої глибини та 

аргументації, допускаються при цьому окремі несуттєві неточності та 

незначні помилки. Правильно вирішив більшість розрахункових/тестових 

завдань. Здобувач здатен виділяти суттєві ознаки вивченого за 

допомогою операцій синтезу, аналізу, виявляти причинно-наслідкові 

зв’язки, у яких можуть бути окремі несуттєві помилки, формувати 

висновки і узагальнення, вільно оперувати фактами та відомостями. 

60-73 

В цілому володіє навчальним матеріалом, викладає його основний зміст 

під час усних виступів та письмових розрахунків, але без глибокого 

всебічного аналізу, обґрунтування та аргументації, допускаючи при 

цьому окремі суттєві неточності та помилки. Правильно вирішив 

половину розрахункових/тестових завдань. Здобувач має ускладнення 

під час виділення суттєвих ознак вивченого; під час виявлення 

причинно-наслідкових зв’язків і формулювання висновків. 

0-59 

Не в повному обсязі володіє навчальним матеріалом. Фрагментарно, 

поверхово (без аргументації та обґрунтування) викладає його під час 

усних виступів та письмових розрахунків, недостатньо розкриває зміст 

теоретичних питань та практичних завдань, допускаючи при цьому 

суттєві неточності, правильно вирішив окремі розрахункові/тестові 

завдання.   Безсистемне відділення випадкових ознак вивченого; 

невміння робити найпростіші операції аналізу і синтезу; робити 

узагальнення, висновки. 



Таблиця 2 - Шкала оцінювання: національна та ECTS 

Сума балів за всі 

види навчальної 

діяльності 

Оцінка 

ECTS 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, 

диференційованого заліку, 

курсового проєкту (роботи), 

практики, підсумкової 

атестації 

 

для заліку 

90–100 А відмінно   

 

зараховано 
82–89 В 

добре  
74–81 С 

64–73 D 
задовільно  

60–63 Е 

35–59 FX 

незадовільно 

з можливістю повторного 

складання 

не зараховано з можливістю 

повторного складання 

0–34 F 

незадовільно 

з обов’язковим повторним 

вивченням дисципліни 

не зараховано з обов’язковим 

повторним вивченням 

дисципліни 

 

Таблиця 3 - Розподіл балів, які отримують здобувачі 

 
Поточне опитування (тестування )та самостійна робота 

(разом 50 балів) 

Підсумковий 
контроль 

(екзамен) 

Сума 

 

Т.1  Т.2  Т.3  Т.4  Т.5  Т.6  Т.7 Т.8 
50 балів 100 балів 

6 6 6  7  6 6  6  7 

Т.1, Т.2 ... Т.8 – теми змістових модулів  
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