












1. Аннотация программы 

 

1.1. Цель освоения программы – совершенствование и формирование 
новых компетенций в рамках имеющейся квалификации, необходимых для 
ведения профессиональной деятельности по продвижению и реализации 
туристских продуктов. 

1.2. Требования к уровню подготовки поступающего на обучение:  

к освоению образовательной программы допускаются лица, имеющие 
высшее образование. 

1.3. Срок обучения: 72 академических часа. 
1.4. Форма обучения: очная с применением дистанционных образова-

тельных технологий. 
1.5. Планируемые результаты освоения программы: 

 

Виды дея-
тельности 

Перечень про-
фессиональных 
компетенций в 
рамках имею-
щейся квали-

фикации, каче-
ственное изме-
нение которых 
осуществляется 

в результате 
обучения 

Знания Умения Практический 
опыт 

Деятель-
ность по 

продвиже-
нию ту-

ристских 
продуктов 

ПК-1 Способен 
осуществлять 
исследование 
туристского 
рынка, органи-
зовывать про-
движение и про-
дажи туристских 
продуктов 

– знать норматив-
ные правовые акты 
и национальные 
стандарты в сфере 
туризма и рекламы; 
– знать направления 
и особенности мар-
кетинговых иссле-
дований туристско-
го рынка, анализа 
их результатов; 
– знать специфику и 
структуру турист-
ского продукта; 
– знать особенности 
разработки и реали-
зации стратегий 
продвижения ту-
ристских продуктов; 
– знать особенности 
применения инте-
грированных марке-
тинговых коммуни-
каций при продви-
жении турпродукта; 

– уметь оцени-
вать конъюнк-
туру туристско-
го рынка, выяв-
лять тенденции 
его развития; 
– уметь плани-
ровать и орга-
низовывать ме-
роприятия по 
продвижению 
турпродукта и 
формированию 
лояльности; 
– уметь разра-
батывать и реа-
лизовывать 
стратегии про-
движения тур-
продуктов; 
– уметь исполь-
зовать каналы 
маркетинговых 
коммуникаций, 
методы и ин-

– владеть навы-
ками разработ-
ки и реализации 
стратегий про-
движения ту-
ристских про-
дуктов; 
– владеть навы-
ками использо-
вания интегри-
рованных мар-
кетинговых 
коммуникаций 
при продвиже-
нии турпродук-
тов; 
– владеть навы-
ками планиро-
вания и органи-
зации меропри-
ятий по про-
движению тур-
продуктов; 
– владеть навы-
ками повыше-
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– знать каналы мар-
кетинговой комму-
никации в цифровой 
среде и методы по-
вышения их эффек-
тивности; 
– знать технологии 
продвижения тур-
продуктов в соци-
альных медиа, при-
емы повышения 
эффективности 
SMM-маркетинга 

струменты 
SMM-

маркетинга и 
комплементар-
ного маркетин-
га при продви-
жении турпро-
дуктов в циф-
ровой среде; 
– уметь исполь-
зовать CRM-

системы при 
продвижении 
турпродуктов 

ния эффектив-
ности техноло-
гий цифрового 
маркетинга при 
продвижении 
турпродуктов; 
– владеть навы-
ками примене-
ния методов 
SMM-

маркетинга; 
– владеть навы-
ками формиро-
вания и разви-
тия агентских 
сетей 

Деятель-
ность по 

реализации 
турист-
ских про-
дуктов 

ПК-2 Способен 
применять тех-
нологические 
новации и со-
временное про-
граммное обес-
печение при ре-
ализации ту-
ристских про-
дуктов, а также 
обеспечивать 
наиболее эф-
фективное веде-
ние деятельно-
сти по реализа-
ции туристских 
продуктов 

 

– знать норматив-
ные правовые акты 
и национальные 
стандарты в сфере 
туризма, страхова-
ния, защиты прав 
потребителей, за-
щиты информации; 
– знать технологии 
и практики межлич-
ностных коммуни-
каций и продаж в 
сфере туризма; 
– знать порядок ра-
боты с запросами и 
заявками туристов; 
– знать процедуры, 
методы, программ-
ные и технические 
средства подбора и 
бронирования ту-
ристских продуктов; 
– знать порядок 
предоставления ту-
ристам информа-
ции, достаточной 
для заключения до-
говора; 
– знать особенности 
организации дого-
ворной работы ту-
ристской фирмы и 
работы с претензи-
ями туристов 

– уметь оцени-
вать и повы-
шать эффек-
тивность про-
даж туристских 
продуктов; 
– уметь приме-
нять туристские 
маркетплейсы 
при реализации 
турпродуктов; 
– уметь рабо-
тать с система-
ми подбора и 
бронирования 
турпродуктов; 
– уметь приме-
нять средства и 
способы защи-
ты персональ-
ных данных; 
– уметь оформ-
лять договоры и 
формировать 
пакет докумен-
тов для тури-
стов; 
– уметь выяв-
лять и разре-
шать конфлик-
ты, организо-
вывать работу с 
претензиями 
туристов 

– владеть навы-
ками формиро-
вания личного 
бренда мене-
джера турист-
ской организа-
ции; 
– владеть навы-
ками принятия 
и подтвержде-
ния заказов, 
подбора и бро-
нирования тур-
продуктов; 
– владеть навы-
ками ведения 
работы по 
предоставле-
нию информа-
ции туристам; 
– владеть навы-
ками организа-
ции договорной 
работы и 
оформления 
платежной, ту-
ристской и 
иной докумен-
тации; 
– владеть навы-
ками урегули-
рования кон-
фликтов и ра-
боты с претен-
зиями туристов 
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2. Учебный план 

 
№ 
п/п 

Перечень 

разделов (модулей) 

Тр
уд

ое
мк

ос
ть

,  
ча

с 

Контактная работа, час. СРС, час 

Лекции Практиче-
ские занятия 

 

в том числе 

в форме 
практиче-
ской подго-

товки 

1. Современные технологии и стратегии продвижения туристских 
продуктов в практике работы туроператоров и турагентов 

 

20 

 

5 

 

5 

 

- 

 

10 

1.1. Маркетинговые исследования туристского рынка: направления, со-
держание, особенности анализа результатов 

 

4 

 

1 

 

1 

 

- 

 

2 

1.2. Разработка и реализация эффективных стратегий продвижения ту-
ристских продуктов: инструменты, специфика, практические кейсы 

 

4 

 

1 

 

1 

 

- 

 

2 

1.3. Интегрированные маркетинговые коммуникации как средство бренди-
рования и имиджирования при продвижении туристских продуктов 

 

4 

 

1 

 

1 

 

- 

 

2 

1.4. Технологии продвижения туристских продуктов в цифровой среде 8 2 2 - 4 

2. Практикум «Организация деятельности туроператоров и тураген-
тов по продвижению туристских продуктов» 

 

12 

 

- 

 

6 

 

6 

 

6 

2.1. Успешные стратегии продвижения в туристском бизнесе: профессио-
нальные секреты и рекомендации 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

2.2. Организация коллаборации и партнерства при продвижении турист-
ских продуктов: опыт Альянса туристических агентств 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

2.3.  Современные системы управления взаимоотношениями с клиентами 
(CRM) при продвижении туристских продуктов 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

3. Технологии реализации туристских продуктов 12 2 4 - 6 

3.1. Технологии межличностных коммуникаций и навыки личных продаж 
в работе менеджера туристской организации 

 

4 

 

1 

 

1 

 

- 

 

2 

3.2. Подбор и бронирование туристских продуктов: современные методы и 
технологии 

 

4 

 

- 

 

2 

 

- 

 

2 

3.3. Предоставление информации туристам в процессе реализации турист-      



 
4 

 

 

3. Календарный учебный график 

 

УЗ ДОТ – учебные занятия с применением дистанционных образовательных технологий 

СРС – самостоятельная работа слушателей 

ИА – итоговая аттестация 
 

Период обучения – 5 недель 

1 неделя 2 неделя 3 неделя 4 неделя 5 неделя 

УЗ ДОТ, СРС УЗ ДОТ, СРС УЗ ДОТ, СРС  УЗ ДОТ, СРС УЗ ДОТ, СРС, ИА 

ских продуктов: правила и практические рекомендации 4 1 1 - 2 

4. Практикум «Договорная работа туристской организации при реа-
лизации туристских продуктов» 

 

12 

 

- 

 

6 

 

6 

 

6 

4.1. Чем интересен и опасен типовой договор: как правильно составить и 
оформить договор о реализации туристского продукта 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

4.2. Заключение и исполнение договора о реализации туристского продук-
та: отдельные нюансы и типичные ошибки 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

4.3. Расторжение договора о реализации туристского продукта: основания, 
порядок, судебная практика, правовые последствия 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

5. Практикум «Организация деятельности туроператоров и тураген-
тов по реализации туристских продуктов» 

 

16 

 

1 

 

7 

 

8 

 

8 

5.1. Эффективное взаимодействие туроператоров и турагентов: проблемы 
и рекомендации 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

5.2. Личный бренд менеджера туристской организации как фактор успеш-
ных продаж в сфере туризма 

 

4 

 

- 

 

2 

 

2 

 

2 

5.3. Регламентация бизнес-процессов в туристской организации 4 - 2 2 2 

5.4. Конфликт-менеджмент в туристской организации: повышаем эффек-
тивность работы с претензиями туристов 

 

4 

 

1 

 

1 

 

2 

 

2 

Итоговая аттестация в форме зачета 

Итого  72 8 28 20 36 
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4. Рабочие программы 

 

Раздел 1. Современные технологии и стратегии продвижения турист-
ских продуктов в практике работы туроператоров и турагентов 

Тема 1.1. Маркетинговые исследования туристского рынка: направления, со-
держание, особенности анализа результатов (1 ч – лекции, 1 ч – практические 
занятия, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Тема 1.2. Разработка и реализация эффективных стратегий продвижения ту-
ристских продуктов: инструменты, специфика, практические кейсы (1 ч – 

лекции, 1 ч – практические занятия, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Тема 1.3. Интегрированные маркетинговые коммуникации как средство 
брендирования и имиджирования при продвижении туристских продуктов (1 
ч – лекции, 1 ч – практические занятия,  ч. – самостоятельная работа слуша-
теля). 

Тема 1.4. Технологии продвижения туристских продуктов в цифровой среде 

(2 ч – лекции, 2 ч. – практические занятия, 4 ч – самостоятельная работа слу-
шателя). 

Раздел 2. Практикум «Организация деятельности туроператоров и ту-
рагентов по продвижению туристских продуктов» 

Тема 2.1. Успешные стратегии продвижения в туристском бизнесе: профес-
сиональные секреты и рекомендации (2 ч – практические занятия в форме 
практической подготовки, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Тема 2.2. Организация коллаборации и партнерства при продвижении ту-
ристских продуктов: опыт Альянса туристических агентств (2 ч – практиче-
ские занятия в форме практической подготовки, 2 ч – самостоятельная работа 

слушателя). 

Тема 2.3. Современные системы управления взаимоотношениями с клиента-
ми (CRM) при продвижении туристских продуктов (2 ч – практические заня-
тия в форме практической подготовки, 2 ч – самостоятельная работа слуша-
теля). 

Раздел 3. Технологии реализации туристских продуктов 

Тема 3.1. Технологии межличностных коммуникаций и навыки личных про-
даж в работе менеджера туристской организации (1 ч – лекции, 1 ч – практи-
ческие занятия, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Тема 3.2. Подбор и бронирование туристских продуктов: современные мето-
ды и технологии (2 ч – практические занятия, 2 ч – самостоятельная работа 

слушателя). 

Тема 3.3. Предоставление информации туристам в процессе реализации ту-
ристских продуктов: правила и практические рекомендации (1 ч – лекции, 1 ч 
– практические занятия, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Раздел 4. Практикум «Договорная работа туристской организации при 
реализации туристских продуктов» 

Тема 4.1. Чем интересен и опасен типовой договор: как правильно составить 
и оформить договор о реализации туристского продукта (2 ч – практические 
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занятия в форме практической подготовки, 2 ч – самостоятельная работа 

слушателя). 

Тема 4.2. Заключение и исполнение договора о реализации туристского про-
дукта: отдельные нюансы и типичные ошибки (2 ч – практические занятия в 
форме практической подготовки, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Тема 4.3. Расторжение договора о реализации туристского продукта: основа-
ния, порядок, судебная практика, правовые последствия (2 ч – практические 

занятия в форме практической подготовки, 2 ч – самостоятельная работа 

слушателя). 

Раздел 5. Практикум «Организация деятельности туроператоров и ту-
рагентов по реализации туристских продуктов» 

Тема 5.1. Эффективное взаимодействие туроператоров и турагентов: про-
блемы и рекомендации (2 ч – практические занятия в форме практической 
подготовки, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Тема 5.2. Личный бренд менеджера туристской организации как фактор 
успешных продаж в сфере туризма (2 ч – практические занятия в форме 
практической подготовки, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

Тема 5.3. Регламентация бизнес-процессов в туристской организации (2 ч – 

практические занятия в форме практической подготовки, 2 ч – самостоятель-
ная работа слушателя). 

Тема 5.4. Конфликт-менеджмент в туристской организации: повышаем эф-
фективность работы с претензиями туристов (1 ч – лекции в форме практиче-
ской подготовки, 1 ч – практические занятия в форме практической подго-
товки, 2 ч – самостоятельная работа слушателя). 

 

5. Формы аттестации и оценочные материалы 

 

Форма итоговой аттестации – зачет, включающий в себя выполнение и 
сдачу слушателем образовательной программы в письменной форме задания 
«Разработка проблемной ситуации». Зачет охватывает все компетенции, 

сформированные в результате освоения программы: 

ПК-1 Способен осуществлять исследование туристского рынка, органи-
зовывать продвижение и продажи туристских продуктов; 

ПК-2 Способен применять технологические новации и современное про-
граммное обеспечение при реализации туристских продуктов, а также обес-
печивать наиболее эффективное ведение деятельности по реализации турист-
ских продуктов. 

 

Структура задания и требования к его выполнению: 
1. Сформулируйте одну из наиболее значимых проблем, характерных 

для изучаемой в рамках образовательной программы сферы деятельно-
сти/вида туризма (на примере отдельного предприятия или отрасли в целом 
на региональном или национальном уровне). 
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2. Используя знания, умения, навыки, компетенции, полученные, в рам-
ках изученного курса, предложите меры по разрешению сформулированной 
проблемы (не менее трех). 

3. Укажите, какие знания, умения, навыки, компетенции, приобретенные 
вами в процессе изучения курса, помогли вам выполнить это задание и/или 
являются наиболее ценными для вашей профессиональной деятельности (не 
менее трех). 

 

Критерии оценки задания: 
 

Вопрос Ожидаемый результат 

1. Сформулируйте одну из наиболее 
значимых проблем, характерных для 
изучаемой в рамках образовательной 
программы сферы деятельности/вида 
туризма (на примере отдельного пред-
приятия или отрасли в целом на регио-
нальном или национальном уровне) 

Сформулирована одна из наибо-
лее значимых проблем, характер-
ных для изучаемой в рамках об-
разовательной программы, сферы 
деятельности/вида туризма 

2. Предложите меры по разрешению 
сформулированной проблемы (не ме-
нее трех) 

Предложено не менее трех мер по 
разрешению сформулированной 
проблемы 

3. Укажите, какие знания, умения, 
навыки, компетенции, приобретенные 
вами в процессе изучения курса, по-
могли вам выполнить это задание и/или 
являются наиболее ценными для вашей 
профессиональной деятельности (не 
менее трех) 

Указаны не менее трех приобре-
тенных слушателем в процессе 
изучения курса знаний, умений, 
навыков, компетенций 

 

Зачет считается сданным (получена оценка «зачтено»), если слушатель 
ответил не менее чем на два вопроса задания.   

Требования к оформлению и предоставлению задания: 
Задания выполняется в печатном виде в редакторе Microsoft Word, 

шрифт Times New Roman, 14 кегль, интервал 1,0. 
Объем работы: 1 стр. формата А4.  
В начале работы указываются Ф. И. О., телефон, е-mail, сфера деятель-

ности и должность слушателя. 
Содержание выполненного задания оформляется в виде таблицы: 
 

Вопрос Ответ 

1. Сформулируйте одну из наиболее зна-
чимых проблем, характерных для изучае-
мой в рамках образовательной программы 
сферы деятельности/вида туризма (на 
примере отдельного предприятия или от-
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расли в целом на региональном или наци-
ональном уровне) 
2. Используя знания, умения, навыки, 
компетенции, полученные в рамках изу-
ченного курса, предложите меры по раз-
решению сформулированной проблемы 
(не менее трех) 

 

3. Укажите, какие приобретенные вами в 
процессе изучения курса знания, умения, 
навыки, компетенции, помогли вам вы-
полнить это задание и/или являются 
наиболее ценными для вашей профессио-
нальной деятельности (не менее трех) 

 

 

Выполненное задание подписывается слушателем и загружается в лич-
ный кабинет слушателя в виде качественной сканированной копии в формате 
PDF или качественного изображения (JPEG) .jpe .jpeg .jpg. 

Оценка за выполненное задание выставляется руководителем програм-
мы и публикуется в личном кабинете слушателя. 

 

6. Организационно-педагогические условия реализации 

 

6.1. Материально-технические условия 

 

Материально-технические условия программы формируют среду, обес-
печивающую освоение обучающимися образовательной программы. 
 

Вид учебного занятия Материально-технические условия 

Учебные занятия с приме-
нением дистанционных 
образовательных техноло-
гий 

Доступ педагогических работников и обучающихся к цифро-
вой платформе обучения РГУТИС, ЭВМ с операционной си-
стемой, монитором или интегрированным экраном, аудиоко-
лонками и (или) наушниками, доступом в сеть Интернет, 
браузером, мультимедийным программным обеспечением, 
веб-камерой, микрофоном, офисным программным пакетом, 
программами для работы с документами с расширением .pdf. 
Дополнительно для организаторов необходимы студия для 
видеозаписи занятий и проведения онлайн-занятий, про-
граммное обеспечение для создания онлайн-конференций, 
записи видео и потокового вещания, видеоредактор. 

Самостоятельная работа 
слушателей 

Доступ к цифровой платформе обучения РГУТИС, ЭВМ с 
операционной системой, монитором или интегрированным 
экраном, аудиоколонками и (или) наушниками, доступом в 
сеть Интернет, браузером, мультимедийным программным 
обеспечением, офисным пакетом, программами для работы с 
документами с расширением .pdf. 
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6.2. Учебно-методическое и информационное обеспечение программы 

 

В число учебно-методических материалов программы включены: 
учебная тетрадь, содержащая учебные материалы для самостоятельной 
работы слушателей, список рекомендуемой литературы и перечень 
информационных источников (является неотъемлемой частью программы 
повышения квалификации). 

 

Список источников и рекомендуемой литературы: 
 

1. Гражданский кодекс Российской Федерации (часть первая) от 
30.11.1994 г. № 51-ФЗ (в ред. от 11.03.2024 г. № 48-ФЗ) // Собрание законо-
дательства РФ, 1994. – № 32. – Ст. 3301. 

2. Гражданский кодекс Российской Федерации (часть вторая) от 
26.01.1996 г. № 14-ФЗ (в ред. от 24.07.2023 г. № 339-ФЗ) // Собрание законо-
дательства РФ, 1996. – № 5. – Ст. 410. 

3. Федеральный закон от 24.11.1996 г. № 132-ФЗ (в ред. от 23.03.2024 г. 
№ 63-ФЗ) «Об основах туристской деятельности в Российской Федерации» // 
Собрание законодательства РФ, 1996. – № 49. – Ст. 5491. 

4. Федеральный закон от 13.03.2006 г. № 38-ФЗ (в ред. от 23.04.2024 г. 
№ 98-ФЗ) «О рекламе» // Собрание законодательства РФ, 2006. – № 12. – Ст. 
1232. 

5. Закон РФ от 07.02.1992 г. № 2300-1 (в ред. от 04.08.2023 г. № 474-ФЗ) 
«О защите прав потребителей» // Ведомости СНД и ВС РФ, 1992. – № 15. – 

Ст. 766. 
6. Постановление Правительства РФ от 18.11.2020 г. № 1852 (в ред. от 

14.11.2022 г. № 2044) «Об утверждении Правил оказания услуг по реализа-
ции туристского продукта» // Собрание законодательства РФ, 2020. – № 47. – 

Ст. 7551. 
7. Приказ Федерального агентства по туризму от 27.11.2020 г. № 448-

Пр-20 «Об утверждении типовых форм договора о реализации туристского 
продукта, заключаемого между туроператором и туристом и (или) иным за-
казчиком, и договора о реализации туристского продукта, заключаемого 
между турагентом и туристом и (или) иным заказчиком» // СПС «Гарант». 

8. Балахнин И. А. Маршрут построен! Применение карт путешествия 
потребителя для повышения продаж и лояльности / И. А. Балахнин. – М.: 
Альпина Паблишер, 2019. – 112 с. 

9. Голубкова Е. Н. Интегрированные маркетинговые коммуникации: 
учебник и практикум / Е. Н. Голубкова. – М.: Юрайт, 2023. – 363 с. 

10. Дурович А. П. Маркетинг в туризме: учебное пособие / А. П. Дуро-
вич. – М.: Инфра-М, 2023. – 316 с. 

11. Дурович А. П. Менеджер турагентства: пособие / А. П. Дурович. – 

М.: Современная школа, 2010. – 320 с. 
12. Емелин С. В. Организация турагентской деятельности: учебное по-

собие / С. В. Емелин. – М.: Юрайт, 2024. – 310 с. 
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13. Интернет-маркетинг: учебник / под ред. О. Н. Жильцовой. – М.: 
Юрайт, 2023. – 335 с. 

14. Котлер Ф. Маркетинг. Гостеприимство. Туризм: учебник / Ф. Котлер, 
Дж. Боуэн, Дж. Мейкенз. – М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2017. – 1071 с. 

15. Кусков А. С. Технологии организации туроператорской деятельно-
сти: учебник / А. С. Кусков, Н. В. Сирик. – М.: КноРус, 2021. – 384 с. 

16. Морозов М. А. Информационные технологии в туристской инду-
стрии: учебник / М. А. Морозов, Н. С. Морозова. – М.: КноРус, 2021. – 276 с. 

17. Сирик Н. В. Правовое регулирование туристской деятельности: 
учебное пособие / Н. В. Сирик, А. С. Кусков. – М.: КноРус, 2021. – 328 с. 

18. Сухов Р. И. Технологии и организация продаж в туристском 
агентстве: учебное пособие / Р. И. Сухов. – Ростов-на-Дону: Феникс, МарТ, 
2010. – 366 с. 

19. Цифровой бизнес в туризме и гостеприимстве: учебник / под ред. Р. 
Ю. Стыцюк. – М.: КноРус, 2022. – 234 с. 

20. Шитов В. Н. Информационные технологии в туристской индустрии: 
учебное пособие / В. Н. Шитов. – М.: КноРус, 2021. – 386 с. 

 

Информационные материалы: 

 

1. Альянс Туристических Агентств (АТА): https://atarussia.ru. 
2. Ассоциация туроператоров России: https://atorus.ru. 

3. Информационно-правовой портал «Гарант»: http://garant.ru.  
4. Министерство экономического развития РФ: https://economy.gov.ru. 
5. Научная электронная библиотека: http://e-library.ru.  

6. Национальный туроператор «Алеан»: http://alean.ru. 

7. Портал «Profi.Travel»: https://profi.travel. 
8. Портал «RATA-news» – новости турбизнеса: https://ratanews.ru. 
9. Портал «Tourdom.ru»: https://tourdom.ru. 

10. Российский Союз Туриндустрии: https://rostourunion.ru. 
11. Росстандарт: стандарты и регламенты: https://www.rst.gov.ru. 
12. Справочная правовая система «КонсультантПлюс»: http://consultant.ru. 
13. Федеральная служба статистики: https://rosstat.gov.ru. 
14. Электронная библиотечная система: https://znanium.com. 

15. Электронная библиотечная система: https://book.ru. 
16. Юридическое Агентство «Персона Грата»: https://persona-grata.ru. 

 

6.3. Кадровые условия 

 

Реализация программы обеспечивается преподавателями и 
преподавателями-практиками, имеющими высшее образование, специальную 
подготовку по использованию ДОТ в учебном процессе, систематически 
занимающимися научной и (или) научно-методической деятельностью и 
(или) профессиональной деятельностью по профилю преподаваемых тем, а 
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также владеющие навыками интерактивной работы. Условием допуска к 
участию в программе является наличие у преподавателя-практика 
практического опыта в преподаваемой дисциплине и методических 
разработок, а также владение активными формами и методами обучения. 
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 Сведения о кадровом составе 

 
Ф. И. О. 

преподавателя 

Образование, вуз, спе-
циальность, квалифи-

кация 

Место работы, 
должность Основ-
ное/дополнительно

е место работы 

Ученая 
степень, 
ученое 
(почет-

ное) зва-
ние 

Стаж ра-
боты в 

области 
професси-
ональной 
деятель-

ности  

Стаж научно-

педагогической 

работы 

Наименование 

преподаваемой темы 

Всего В том числе 
по препода-
ваемой дис-

циплине (мо-
дулю) 

Антипова 
Юлия 

Ивановна 

Российский государ-
ственный социальный 
университет, 2007 г., 
специальность «Финан-
сы и кредит», квалифи-
кация «Экономист» 

Индивидуальный 
предприниматель 
«Антипова Юлия 
Ивановна» (креа-

тивное бренд-

агентство «АНТИ-
ПОВА ГРУПП») 

Нет 15 4 4 2.1. Успешные стратегии продвиже-
ния в туристском бизнесе: профес-
сиональные секреты и рекоменда-

ции; 2.3. Современные системы 
управления взаимоотношениями с 

клиентами (CRM) при продвижении 
туристских продуктов; 5.2. Личный 
бренд менеджера туристской орга-
низации как фактор успешных про-

даж в сфере туризма 

Кусков 

Алексей 

Сергеевич 

Саратовский государ-
ственный университет 
им. Н. Г. Чернышевско-
го, 1999 г., специаль-
ность «География», 
квалификация «Гео-
граф. Преподаватель по 
специальности «Гео-
графия»»; Российская 
академия народного 
хозяйства и государ-
ственной службы при 
Президенте РФ, 2016 г., 
направление магистра-
туры «Юриспруден-
ция», квалификация 

Специалист по УМР 
РГУТИС / предсе-

датель Саратовской 
региональной обще-
ственной организа-
ции «Центр право-
вой защиты потре-

бителей» 

Кандидат 
культуро-

логии 

26 26 20 3.2. Подбор и бронирование турист-
ских продуктов: современные мето-
ды и технологии; 3.3. Предоставле-
ние информации туристам в процес-
се реализации туристских продук-
тов: правила и практические реко-

мендации; 5.4. Конфликт-

менеджмент в туристской организа-
ции: повышаем эффективность ра-

боты с претензиями туристов 
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«Магистр» 

Уткина 

Наталья 

Владимировна 

Пензенский государ-
ственный университет, 
2003 г., специальность 
«Информационные си-
стемы в экономике», 
квалификация «Инфор-
матик-экономист» 

Консультант по ре-
ализации турист-
ских проектов в 

Центре туристского 
сервиса «INSER-

TUM» / доцент ка-
федры «Менедж-
мент и государ-

ственное управле-
ние» Пензенского 
государственного 

университета 

Кандидат 

экономи-
ческих 

наук, до-
цент 

20 17 17 1.1. Маркетинговые исследования 
туристского рынка: направления, 
содержание, особенности анализа 
результатов; 1.2. Разработка и реа-
лизация эффективных стратегий 

продвижения туристских продуктов: 
инструменты, специфика, практиче-
ские кейсы; 1.3. Интегрированные 
маркетинговые коммуникации как 

средство брендирования и имиджи-
рования при продвижении турист-
ских продуктов; 1.4. Технологии 

продвижения туристских продуктов 
в цифровой среде; 3.1. Технологии 
межличностных коммуникаций и 

навыки личных продаж в работе ме-
неджера туристской организации 

Чапиковская 
Мария 

Михайловна 

Южный федеральный 
университет, 2013 г., 
специальность «Юрис-
пруденция», квалифи-
кация «Юрист по спе-
циальности «Юриспру-
денция»»; Региональ-
ный финансово-

экономический инсти-
тут, 2012 г., специаль-
ность «Маркетинг», 
квалификация «Марке-
толог» 

Руководитель юри-
дического отдела 

ООО ТК «Розовый 
слон» / руководи-
тель правового де-

партамента Ассоци-
ации «Альянс тури-
стических агентств» 

(АТА) 

Нет 13 4 4 2.2. Организация коллаборации и 
партнерства при продвижении ту-
ристских продуктов: опыт Альянса 
туристических агентств; 4.1. Чем 
интересен и опасен типовой дого-

вор: как правильно составить и 
оформить договор о реализации ту-

ристского продукта; 4.2. Заключение 
и исполнение договора о реализации 

туристского продукта: отдельные 
нюансы и типичные ошибки; 4.3. 

Расторжение договора о реализации 
туристского продукта: основания, 

порядок, судебная практика, право-
вые последствия; 5.1. Эффективное 

взаимодействие туроператоров и 
турагентов: проблемы и рекоменда-

ции; 5.3. Регламентация бизнес-

процессов в туристской организации 
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