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СИЛАБУС ОСВІТНЬОГО КОМПОНЕНТА 

«ТЕХНОЛОГІЯ ПРОДАЖІВ У ТУРИЗМІ» 

 

 

 

ЗАГАЛЬНА ІНФОРМАЦІЯ: 

Рівень вищої освіти – Перший (бакалаврський) рівень 

Ступінь вищої освіти – бакалавр 

Галузь знань  - 24 Сфера обслуговування 

Спеціальність – 242 Туризм і рекреація 

Освітньо-професійна програма – «Туризм і рекреація» 

Кількість кредитів – 4 

Рік підготовки – 3, семестр – 6 

Компонент освітньо-професійної програми – обов’язковий, професійний. 

Дні занять – відповідно до розкладу занять. 

Консультації – онлайн і офлайн відповідно до графіку консультацій кафедри. 

Мова викладання – українська. 



ІНФОРМАЦІЯ ПРО ВИКЛАДАЧА: 

 

Березівська Оксана Йосипівна, кандидат економічних 

наук, доцент кафедри туризму, рекреації та краєзнавства 

Контактна інформація: 

Адреса: 80381, вул. В. Великого, 1,  

м. Дубляни, Львівський район, Львівська область.  

e-mail: berezivskaoj@lnup.edu.ua 

Телефони: мобільний  +38-067-800-78-31. 

Читає освітні компоненти: Управління проєктами в 

туризмі, Сервісологія,  Технологія продажів у туризмі, Поведінка споживача. 

Викладачка з 25-річним досвідом, авторка та співавторка близько 180 

наукових і навчально-методичних праць, з них 125 наукових та 50 навчально-

методичного характеру, у тому числі 7 – у періодичних виданнях, які включені 

до наукометричних баз Scopus або Web of Science. 

Основні напрями наукових досліджень: дослідження теоретичних, 

методичних та прикладних аспектів  створення та ефективного функціонування 

підприємств індустрії гостинності та сфери туризму.  
 

1. Анотація освітнього компонента.  
Освітній компонент «Технологія продажів у туризмі» спрямований на 

формування у здобувачів вищої освіти системних знань і практичних навичок 

організації, управління та оптимізації процесу реалізації туристичного 

продукту в умовах сучасного ринку. Дисципліна розкриває теоретичні засади 

продажів у сфері послуг, специфіку туристичного продукту як об’єкта 

комерційної діяльності, технологію особистих та цифрових продажів, 

механізми ціноутворення, організацію роботи відділу продажів і систему 

оцінювання ефективності результатів.  

Освітній компонент “ Технологія продажів у туризмі ” є обов’язковим і 

належить до циклу професійної підготовки за освітньою програмою “Туризм і 

рекреація” спеціальності 242 Туризм і рекреація галузі знань 24 Сфера 

обслуговування, яка викладається в 6 семестрі в обсязі 4 кредити. Підсумковий 

контроль – екзамен.  
 

2. Мета та завдання освітнього компонента. 

Метою викладання освітнього компонента є формування у здобувачів вищої 

освіти системи теоретичних знань і практичних умінь щодо організації, 

планування, реалізації та аналітичного супроводу процесу продажу 

туристичного продукту з урахуванням специфіки сфери послуг, сучасних 

цифрових технологій, принципів клієнтоорієнтованості та вимог нормативно-

правового регулювання туристичної діяльності. 

 

Завдання освітнього компонента: 

1. надати здобувачам системні знання про сутність, структуру та 

особливості процесу продажу туристичного продукту в умовах ринкової 

економіки; 



2. сформувати розуміння технології організації продажів на туристичному 

підприємстві, включаючи регламентацію етапів, документаційне забезпечення 

та використання інформаційних систем бронювання; 

3. розвинути практичні навички застосування методів особистих продажів, 

презентації туристичних послуг, роботи із запереченнями та завершення угоди; 

4. ознайомити з сучасними цифровими каналами реалізації туристичних 

послуг та інструментами онлайн-продажів; 

5. сформувати компетентності у сфері управління відносинами з клієнтами 

(CRM), аналізу клієнтської бази та формування програм лояльності; 

6. навчити застосовувати принципи ціноутворення, формувати комерційну 

пропозицію та обґрунтовувати цінову стратегію підприємства; 

7. розвинути здатність аналізувати ефективність продажів на основі 

ключових показників результативності та використовувати аналітичні 

інструменти для прийняття управлінських рішень; 

8. сформувати професійну готовність до роботи у відділах продажів 

туристичних підприємств із дотриманням стандартів сервісу та нормативно-

правових вимог. 
 

3. Пререквізити: Основи економіки, Організація туризму, Інформаційні та 

комунікаційні технології, Основи наукових досліджень. 

 

4. Постреквізити: Аналіз діяльності туристичних підприємств, Маркетинг у 

туризмі, Стандартизація та сертифікація туристичних послуг, Інноваційні 

технології у туризмі, Кваліфікаційна робота. 
 

5. 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) 

компетентності 

 

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. 

 

6. 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 

 

 

 



7. Дидактична карта 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 
 

 

8. Перелік соціальних, універсальних, “м’яких” навичок (soft skills) 

1. Комунікативна компетентність – здатність чітко, структуровано й 

переконливо доносити інформацію до клієнтів та партнерів у різних форматах 

(усна консультація, ділове листування, онлайн-комунікація). 

2. Емоційний інтелект – уміння розпізнавати емоційний стан клієнта, 

управляти власними емоціями та будувати довірливі взаємовідносини. 

3. Навички активного слухання – здатність виявляти реальні потреби 

клієнта через уточнювальні запитання та аналітичне осмислення отриманої 



інформації. 

4. Переконливість та аргументація – уміння логічно обґрунтовувати 

комерційну пропозицію, працювати із запереченнями та формувати позитивне 

рішення клієнта. 

5. Клієнтоорієнтованість – здатність фокусувати діяльність на 

довгостроковій цінності для клієнта та формуванні його лояльності. 

6. Критичне мислення – уміння аналізувати ринкову інформацію, 

оцінювати ефективність продажів та приймати обґрунтовані рішення. 

7. Навички переговорів – здатність досягати взаємовигідних 

домовленостей із клієнтами та партнерами. 

8. Стресостійкість – уміння працювати в умовах високої конкуренції, 

сезонних коливань попиту та конфліктних ситуацій. 

9. Адаптивність – готовність швидко реагувати на зміни ринку, 

впровадження нових цифрових інструментів і технологій продажів. 

10. Командна робота – здатність ефективно взаємодіяти з маркетинговим 

відділом, відділом бронювання, бухгалтерією та керівництвом. 

11. Тайм-менеджмент – уміння раціонально планувати робочий час і 

управляти пріоритетами у процесі ведення клієнтів. 

12. Цифрова грамотність – здатність ефективно використовувати CRM-

системи, системи бронювання, онлайн-платформи та аналітичні інструменти. 

13. Етична відповідальність – дотримання професійної етики, норм 

ділового спілкування та принципів доброчесності у продажах. 
 

Формат освітнього компонента – проведення лекцій і практичних занять та 

консультацій для кращого розуміння тем; виконання самостійної роботи 

здобувачами; проведення наукових досліджень та опублікування їх результатів 

(написання статей, тез конференцій, доповідей круглих столів і семінарів). 

В карантинних умовах COVID-19 та воєнного стану в Україні допускається 

проведення лекцій і практичних занять у дистанційній формі з використанням 

платформ: Moodle, Microsoft Teams, Zoom, Skype, Viber. 
 

9. Форми та методи навчання. 

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. 

 

Стейкголдери, практики, представники туристичного бізнесу, фахівці, 

залучені до викладання освітніх компонентів. 

До викладання освітнього компонента долучаються представники органів 

державної виконавчої влади в галузі туризму, державних та приватних 

туристичних підприємств, туристичних кластерів, операторів, національних 

парків, підприємств готельно-ресторанного бізнесу, за участю яких проводяться 

так звані гостьові або виїзні заняття.  



Остаточна оцінка розраховується наступним чином: 
Види оцінювання Кількість  

балів 

Тема 1. Теоретичні основи продажів у туристичній діяльності 6 

Тема 2. Організація процесу продажу туристичного продукту 6 

Тема 3. Технологія особистих продажів у туризмі 6 

Тема 4. Онлайн-продажі та цифрові канали реалізації туристичних послуг 7 

Тема 5. Управління відносинами з клієнтами (CRM) у туризмі 6 

Тема 6. Ціноутворення та формування комерційної пропозиції 6 

Тема 7. Організація роботи відділу продажів туристичного підприємства 6 

Тема 8. Аналітика та оцінювання ефективності продажів у туризмі 7 

Екзамен 50 

Разом  100 балів 
 

Підсумкова оцінка з освітнього компонента “ Технологія продажів у туризмі” 

виставляється за 100-бальною шкалою з наступним переведенням у 

національну шкалу та шкалу ЄКТС.  
 

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 

 

Окремі теми або освітній компонент можуть бути перезараховані на 
підставі результатів навчання за неформальною або інформальною освітою. 

 

Методи контролю та оцінювання 
1. Усне опитування (фронтальне, індивідуальне, детальний аналіз відповідей 

здобувачів). 
2. Письмова аудиторна та позааудиторна перевірка (письмове опитування, 

підготовка різних відповідей, рефератів, підготовка презентацій; написання та 
опублікування тез конференцій, доповідей круглих столів, семінарів, 
контрольні роботи (з конкретних питань тощо). 



3. Практична перевірка (проведення опитування, здійснення моделювання 
ситуацій, складання моделей, виконання практичного завдання, аналіз 
виробничої інформацію і т. д.). 

4. Стандартизований контроль (тести). 
5. Самоконтроль (самооцінка здобувача вищої освіти якості засвоєного 

навчального матеріалу з освітнього компонента в цілому, змістовного модуля 
чи окремої теми на основі передбачених у 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. 
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