Российская международная академия туризма

Факультет менеджмента и экономики туристского бизнеса

Кафедра туристики и туроперейтинга
специальность 100201.65 «Туризм»

специализация «Технологии и организация операторских и агентских услуг»
Контрольные вопросы к экзамену по дисциплине 
«Технологии продаж услуг индустрии туризма»
1. Туристский рынок. Элементы туристского рынка, их значение.

2. Ведущие направления на туристском рынке России.

3. Современное состояние и тенденции развития туристского рынка.

4. Туристская услуга. Требования к туристским услугам.

5. Характеристика туристских услуг.

6. Туристская услуга. Качество туристских услуг.

7. Турпродукт его особенности.

8. Индивидуальные и групповые туры. Их преимущества и недостатки.

9. Заказные и инклюзив-туры. Их преимущества и недостатки.

10. Особенности потребителей туристских услуг.

11. Типы потребителей туристских услуг.

12. Мотивы и потребности клиентов.

13. Агент по продажам. Требования к агенту по продажам.

14. Профессиональные и личностные качества агента по продажам.

15. Подготовка и совершенствование агента по продажам.

16. Права и ответственность агента по продажам..

17. Работа  с «трудными» клиентами.
18. Подбор оптимальных стилей. общения с различными типами клиентов турфирм 
19. Предпродажный этап туристских услуг.

20. Поиск выгодных партнеров. Взаимодействие с партнерами по бизнесу.

21. Договоры, заключаемые с партнерами по предоставлению туристских услуг.

22. Поиск потенциальных клиентов. Налаживание связи с покупателями.

23. Роль рекламы в продаже туристских услуг.
24. Этапы проведения рекламы.

25. Разработка рекламно-информационного материала.

26. Проведение рекламной компании.

27. Методы, стимулирующие покупку туристских услуг.

28. Способы продаж, их характеристика.

29. Этапы продаж туристских услуг.

30. Подготовка агента к продаже туристских услуг.

31. Особенности и техника продаж туристских услуг по телефону.

32. Особенности продаж туристских услуг через Интернет.

33. Особенности продаж туристских услуг на выставках.

34. Продажи туристских услуг в офисе турфирмы.

35. Особенности личных продаж.

36. Основные правила начальной беседы с клиентом.

37. Виды и типы презентаций.

38. Этапы разработки презентаций.

39. Психологическая подготовка к проведению презентации.

40. Работа с клиентом.

41. Основные психотипы клиентов.

42. Влияние обслуживание на лояльность клиентов.

43. Завершение и оформление сделки с клиентом.

44. Продажи туристских услуг, как сложный многофазный процесс.

45. Алгоритм действий менеджера при первом посещении клиентом турорганизации.

46. Проблемные ситуации, возникающие после завершения продаж туристских услуг.

47. Послепродажный этап реализации услуг индустрии туризма.

48. Работа с претензиями клиентов.

49. Постоянная связь с клиентами на маршруте, во время путешествия.

50. Контроль за качеством предоставляемых услуг.

51. Роль постоянных клиентов для менеджера.

