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АНОТАЦІЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Мета навчальної дисципліни полягає у забезпеченні майбутніх фахівців  з 

туризму знаннями та практичними навичками роботи з CRM системами, 

системами бронювання та резервування. 

 

НАВЧАЛЬНИЙ КОНТЕНТ ОСВІТНЬОЇ КОМПОНЕНТИ 

МОДУЛЬ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ РОБОТИ З CRM СИСТЕМАМИ 

Тема 1 Загальна характеристика та функціонал CRM систем 

Тема 2 Особливості роботи з найбільш відомими CRM системами 

Тема 3 Туристичні сканери: застосування у турагентській діяльності 

МОДУЛЬ 2. ЗАСТОСУВАННЯ CRM СИСТЕМ ТА ТУРИСТИЧНИХ 

СКАНЕРІВ У ПРАКТИЦІ ТУРАГЕНТСЬКОЇ ДІЯЛЬНОСТІ 

Тема 4 Застосування та функціонал системи IT tour 

Тема 5 Бронювання турів на сайтах туристичних операторів 

Тема 6 Резервування додаткових складових туристичного пакету 
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ФОРМИ, МЕТОДИ ТА ОСВІТНІ ТЕХНОЛОГІЇ НАВЧАННЯ 

 

Під час викладання даної навчальної дисципліни використовуються такі 

методи навчання: 

 словесні методи (лекція, розповідь, бесіда, консультація, дискусія, 

проблемна ситуація тощо),  

 наочні методи (презентації, відеоматеріали, майстер-класи тощо),  

 електронне та інтерактивне онлайн-навчання (мультимедійні, 

дистанційні),  

 самостійна робота за програмою навчальної дисципліни. 

 

ФОРМИ Й МЕТОДИ КОНТРОЛЮ ТА ОЦІНЮВАННЯ 
Методами оцінювання та демонстрування результатів є: 

- стандартизовані тести; 

- проекти (індивідуальні проекти; дослідницько-творчі та ін.); 

- презентації результатів виконаних завдань; 

- контрольні тестування; 

- завдання на лабораторному обладнанні, реальних об'єктах тощо; 

- ситуаційні завдання та їх вирішення у групах. 

Форми поточного контролю: 

- усна (відповідь студента під час заняття); 

- захист презентації; 

- письмова (тестування); 

Форма підсумкового контролю: залік  

Поточний контроль здійснюється під час практичних (лабораторних) занять 

і має на меті перевірку знань здобувачів вищої освіти з окремих тем шляхом 

виконання конкретних завдань (презентацій чи тематичних тестувань). Кількість 

передбачених балів за різні види робіт зазначені у силабусі, робочій програмі, в 

системі дистанційного навчання Moodle, куди за умови онлайн-навчання студенти 

завантажують роботи, і де здійснюється тестовий контроль, та оголошуються під 

час занять (або виставляються в Moodle). Самостійна робота враховується при 

складанні поточних і підсумкових тестів.   

Тестові завдання розроблені до кожної теми і підсумкові (залік), покликані 

перевірити рівень засвоєння теоретичного матеріалу, здатності осмислити і 

відтворити зміст даної частини дисципліни.  

Загалом весь матеріал поділений на два змістових модуля, які передбачають 

поступове накопичення балів упродовж семестру.  

 

КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 

 

 Відповідь оцінюється за  40 бальною шкалою. 

Відповідь у 35-40 балів оцінюється, коли студент розуміє та може змістовно 

викласти основні теоретичні основи курсу «Ініціативний туроперейтинг», знає 

основні поняття, розуміє чим ініціативний туроператор відрізняється від 



рецептивного,може навести приклади, розуміє як правильно визначати потреби 

туриста, знати туристичні формальності.  

Відповідь у 30-34 оцінюється, коли студент на базі сформованих знань дає 

розгорнуту відповідь про особливості ініціативного туроперейтингу, знає які є 

ініціативні туроператори на українському туристичному ринку, знає напрями 

їхньої діяльності, вміє здійснити пошук на сайтах туроператорів необхідних 

пропозицій, знає особливості турагентської діяльності та її відміни від 

туроператорської, розуміє як правильно формувати програми турів та розуміє як 

правильно просувати пропозиції туроператорів. Разом з тим, студент виявляє в 

процесі викладу недостатні знання про діяльність ініціативного туроператора з 

постачальниками послуг та не повністю розуміє організацію співпраці 

туроператора із туристичними агентами.    

Відповідь у 25-29 балів оцінюється, коли студент лише перераховує основні 

теоретичні основи курсу «Ініціативний туроперейтинг», знає основні поняття 

туроперейтингу, розуміє різницю між ініціативними та рецептивними 

туроператорами, знає ініціативних туроператорів на українському туристичному 

ринку, вміє створювати програми турів, знає як визначати потреби туристів. 

Проте не знає, суть договорів між суб’єктами туристичної діяльності, не завжди 

може дати правильну відповідь про зміст договорів на туристичні послуги та 

туристичні ваучери, не знає види туроператорів за спеціалізацією.  

Відповідь у 20-24 бали оцінюється, коли студент лише відтворює 

програмний мінімум курсу «Ініціативний туроперейтинг», але не встановлює 

причинно-наслідкових зв’язків, не розуміє основних закономірностей.  

Відповідь у 15-19 балів оцінюється, коли студент коли частково відтворює 

програмний мінімум курсу «Ініціативний туроперейтинг». Не знає або частково 

знає про організацію  співпраці туроператора із туристичними агентами, не знає 

про організацію туроператора із постачальниками послуг, не може навести 

приклади напрямів діяльності ініціативних туроператорів на українському 

туристичному ринку.  

Відповідь у 10-14 балів оцінюється, коли студент може назвати лише 

основні поняття і терміни, але не вміє їх пояснити, не може навести приклади 

ініціативних туроператорів.  

Відповідь у 5-9 оцінюється, коли студент не має елементарних знань з курсу 

«Ініціативний туроперейтинг», може тільки по ініціативний туроператор від 

рецептивного.  

Критерії оцінювання за основними видами робіт –завантажити >>> 

 

ПОЛІТИКА ЩОДО АКАДЕМІЧНОЇ ДОБРОЧЕСНОСТІ 

Здобувачі вищої освіти зобов’язані виконувати положення принципів 

академічної доброчесності: виконувати всі поточні завдання та підсумковий 

контроль самостійно без допомоги сторонніх осіб; не допускати списування під 

час проведення контрольних заходів (у т. ч. із використанням мобільних 

пристроїв); надавати для оцінювання лише результати власної роботи; не 

https://geotour.chnu.edu.ua/media/4gzgt45w/kruterii-ozinjuvannja.pdf


вдаватися до кроків, що можуть нечесно покращити Ваші результати чи 

погіршити/покращити результати інших студентів; не публікувати і не 

розповсюджувати відповіді на питання, що використовуються в рамках курсу для 

оцінювання знань студентів.  

Дотримання політики щодо академічної доброчесності учасниками 

освітнього процесу при вивченні навчальної дисципліни регламентовано такими 

документами:  

- «Етичним кодексом Чернівецького національного університету імені Юрія 

Федьковича» (https://www.chnu.edu.ua/media/bkyl5klw/etychnyi-kodeks-

chernivetskoho-natsionalnoho-universytetu.pdf);  

- «Положенням про виявлення та запобігання академічному плагіату у 

Чернівецькому національному університету імені Юрія Федьковича» 

(https://www.chnu.edu.ua/media/vupnho4k/polozhennya-pro-zapobihannia-

plahiatu_2024.pdf)   
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