Годы обучения по образовательной программе 2024-2028

Петрозаводский государственный университет

Институт физической культуры, спорта и туризма

Кафедра туризма


УТВЕРЖДАЮ

Проректор по учебной работе
______________ К.Г. Тарасов
«____» ________ 2024 г.



РАБОЧАЯ ПРОГРАММА ДИСЦИПЛИНЫ
ТЕХНОЛОГИИ ПРОДАЖ ТУРИСТСКИХ УСЛУГ



Направление подготовки бакалавриата
43.03.02 Туризм



Профиль направления подготовки бакалавриата
«Проектирование и технология организации туристских и экскурсионных услуг»




Форма обучения очная


Петрозаводск
2024


Рабочая программа дисциплины разработана в соответствии с ФГОС ВО, утвержденным приказом Министерства науки и высшего образования Российской Федерации от 08.06.2017 №516 (с изменениями от 27.02.2023 г. №208, от 19.07.2022 №662, от 08.02.2021 №83, от 26.11.2020 №1456) и учебным планом по направлению подготовки бакалавриата 43.03.02 Туризм  (профиль «Проектирование и технология организации туристских и экскурсионных услуг»).	

Разработчик(и):
Колесникова Наталья Владимировна, заведующий кафедрой, кафедра туризма, кандидат экономических наук, доцент.
(подпись)	
Эксперт(ы):
_______________________, _____________________________________________________
(ФИО полностью) 	 		 (должность, место работы, ученая степень, звание)	

_____________________________________________________________________________
						(подпись)

Рабочая программа дисциплины рассмотрена и одобрена на заседании кафедры

_____________________________________________________________________________
			(наименование кафедры, разработавшей рабочую программу)	

Протокол № _________ от «______» ___________ 201__ г.	

Заведующий кафедрой _____________________________ (ФИО, ученая степень, звание)
						(подпись)

СОГЛАСОВАНО:

Рабочая программа дисциплины рассмотрена и утверждена на заседании учебно-
методической комиссии института ______________________________________________
					     (название института, в котором преподается дисциплина)	
Протокол № _________ от «______» ___________ 201__ г.	

Директор института _________________________________ (ФИО, ученая степень, звание)
						(подпись)



1. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с планируемыми результатами освоения основной профессиональной образовательной программы (ОПОП) бакалавриата
Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины:
	Код компетенции. Этап формирования компетенции
	Формулировка компетенции
	Планируемые результаты обучения(индикаторы достижения компетенции)

	УК-2
Основной
	Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и  выбирать оптимальные способы их решения, исходя  из действующих правовых норм, имеющихся ресурсов и ограничений
	УК-2.1.  Формулирует в рамках поставленной цели совокупность взаимосвязанных задач, обеспечивающих ее достижение. Определяет ожидаемые результаты решения выделенных задач.

УК-2.2. Проектирует решение конкретной задачи, выбирая оптимальный способ ее решения, исходя из действующих правовых норм и имеющихся ресурсов и ограничений.

УК-2.3. Публично представляет результаты решения конкретной задачи.

	ПК-3
Основной
	Способность оказывать услуги по приему, обработке и реализации заказов на туры, услуги экскурсионного обслуживания
	ПК-3.1. Обладает знанием этики делового общения, правил делового протокола и этикета, основ психологии;

ПК-3.2. Обладает знанием правил приема и параметров предмета заказа, условий его выполнения; 

ПК-3.3. Знает технологии компьютерной обработки заказов; 

ПК-3.4. Знает способы формирования экскурсионных групп в соответствии с поступившими заказами; 

ПК-3.5. Знает требования к качеству реализации услуг; 

ПК-3.6. Знает правила соблюдения протокольных мероприятий при реализации услуг экскурсионного обслуживания; 

ПК-3.7. Знает содержание и правила проведения экскурсий, принципы организации, методики и техники проведения экскурсий, техники публичных выступлений; 

ПК-3.8. Умеет осуществлять индивидуальное консультирование клиентов по правилам приема и предмету заказа; 

ПК-3.9. Умеет осуществлять индивидуальное консультирование клиентов по правилам приема и предмету заказа; 

ПК-3.10. Умеет корректировать сроки и условия выполнения заказов; 

ПК-3.11. Умеет оформлять и учитывать заказы на экскурсии;

ПК-3.12. Умеет применять технологию компьютерной обработки заказов на экскурсии; 

ПК-3.13. Умеет определять цель и выбирать тему экскурсии; 

ПК-3.14. Умеет составлять экскурсионные программы, выбирать экскурсионные объекты для будущей экскурсии, осуществлять подготовку текста экскурсии и составлять методическую разработку экскурсии, а также ее технологическую карту; ПК-3.15. Умеет комплектовать "портфель экскурсовода",  подбирать литературные источники по теме экскурсии;

ПК-3.16. Владеет навыками  приема заказов на экскурсии; 

ПК-3.17.  Владеет навыками координации подразделений по реализации заказов, контроля выполнения поступивших заказов.



2. Место дисциплины в структуре ОПОП бакалавриата и язык преподавания
Дисциплина Технологии продаж туристских услуг входит в часть, формируемую участниками образовательных отношений учебного плана основной образовательной программы бакалавриата по данному направлению подготовки и является обязательной для изучения дисциплиной.
Согласно учебному плану дисциплина проводится в 7 семестре.
Изучение дисциплины опирается на знания, умения и навыки, приобретенные при освоении образовательной программы предыдущего уровня , а также при изучении дисциплин: 
Язык преподавания – русский

3. Виды учебной работы и тематическое содержание
Общая трудоемкость дисциплины составляет 2 зач. ед. или 72 ак. час.

3.1 Виды учебной работы
	Виды учебной работы
	Объем в академических часах

	Общая трудоемкость дисциплины по учебному плану
	72

	В том числе:
	

	Контактная работа (работа во взаимодействии с преподавателем). Всего
	34

	В том числе:
	

	Лекции (Л)
	17

	Практические занятия (Пр)
	17

	Лабораторные занятия (Лаб)
	-

	Вид промежуточной аттестации
	зачет.

	Самостоятельная работа обучающихся (СР) (всего)
	38

	В том числе:

	Самостоятельное изучение разделов дисциплины, подготовка к занятиям

	Подготовка к промежуточной аттестации


3.2. Краткое содержание дисциплины по разделам и видам учебной работы
	№ п/п
	Раздел дисциплины
(тематический модуль)
	Трудоемкость
по видам учебных занятий
(в академических часах)
	Оценочное средство

	
	
	Всего
	Лекции
	Практические занятия
	Лабораторные занятия
	Самостоятельная работа обучающихся
	

	Семестр № 7

	1
	Современные тенденции развития туристского спроса
	6
	3
	3
	0
	0
	Эссе

	2
	Система распределения туристского продукта
	6
	4
	2
	0
	0
	

	3
	Технологии персональной продажи
	30
	8
	8
	0
	14
	Деловая и/или ролевая игра

	4
	Телефонная коммуникация в туризме
	22
	2
	4
	0
	16
	Деловая и/или ролевая игра

	5
	Подготовка к зачету
	8
	0
	0
	0
	8
	Зачет

	Вид промежуточной аттестации в семестре: зачет.

	Итого:
	72
	17
	17
	0
	38
	


3.3. Содержание аудиторных занятий
Содержание лекционных занятий
	№ раздела
	№ лекции
	Основное содержание лекций
	Количество часов
	В т.ч. с
использованием
ДОТ (*)

	Семестр № 7

	1
	1.1
	Сущность, состояние и тенденции развития туристской индустрии
	3
	0

	2
	2.1
	Каналы распределения туристского продукта
	4
	0

	3
	3.1
	Этапы прямой продажи
	8
	0

	4
	4.1
	Речь как инструмент воздействия на клиента
	2
	0

	Итого:
	17
	0


Содержание практических (или семинарских) занятий
	№ раздела
	№ занятия
	Основное содержание
	Количество часов
	В т.ч. с
использованием
ДОТ (*)

	Семестр № 7

	1
	1.1
	Особенности турпродукта и их влияние на технологии продаж
	3
	0

	2
	2.1
	Воронка продаж
	2
	0

	3
	3.1
	Деловая игра &quot;Туристская выставка&quot;
	8
	0

	4
	4.1
	Деловая игра Проведение телефонных переговоров с клиентом
	4
	0

	Итого:
	17
	0


3.4. Организация самостоятельной работы обучающегося
	№ раздела
	Задания для самостоятельной работы
	Количество часов
	В т.ч. с
использованием
ДОТ (*)

	Семестр № 7

	3
	Подготовка к деловой игре
	14
	0

	4
	Подготовка к деловой игре
	16
	0

	5
	Подготовка к зачету
	8
	0

	Итого:
	38
	0


4. Образовательные технологии по дисциплине
Учебный процесс при преподавании курса основывается на использовании традиционных, инновационных и информационных образовательных технологий. Традиционные образовательные технологии представлены лекциями и семинарскими (практическими) занятиями. Применяются различные виды лекций: вводная лекция, обзорная лекция, лекция-информация, лекция-визуализация, проблемная лекция. Лекции по дисциплине представлены в презентациях PowerPoint. Инновационные образовательные технологии используются в виде широкого применения активных и интерактивных форм проведения занятий (разбор конкретных ситуаций, работа в группах, дискуссия, доклады, консультация, метод проектов). Информационные образовательные технологии реализуются путем активизации самостоятельной работы студентов в информационной образовательной среде. 
5. Оценочные средства для текущего контроля успеваемости, промежуточной аттестации обучающихся по дисциплине
5.1. Текущий контроль осуществляется преподавателем дисциплины при проведении занятий в форме: эссе; деловая и/или ролевая игра.
Оценочные средства для текущего контроля.
Эссе
Тема эссе "Современные тенденции развития туристской индустрии: ресурсы, ограничения, перспективы"
Порядок оформления эссе:
В эссе должны быть четко обозначены существующие проблемы и пути их решения сегодня. Далее должно быть обозначено мнение автора эссе о том, какие пути решения наиболее эффективны.
Требования к оформлению эссе:
допускаются записанный от руки или набранный на компьютере варианты;
эссе должно включать в себя четко выработанную и правильно аргументированную позицию автора.
допускается сокращение отдельных терминов и сочетаний с предварительным пояснением
Порядок оценивания: «зачтено/не зачтено»
«зачтено» - раскрыто содержание  всех вопросов; каждый вопрос подробно проработан;  сочетаются разные способы передачи основных положений исходного текста (пересказ и прямое цитирование), изложение последовательное, логичное.
«не зачтено» -  содержание эссе представляет собой перечень кратких цитат, отражающих те или иные вопросы; подробно освещено менее половины вопросов;  представлен только пересказ отдельных положений; отсутствует логика, последовательность изложения; неаккуратное оформление; наличие большого количества орфографических,  пунктуационных, стилистических ошибок.

Деловая и/или ролевая игра
Деловая игра 1. «Презентация турпродукта»
Деловая игра реализуется в несколько этапов:
1. ознакомление участников с целями, задачами и условиями игры;
2. инструктаж относительно порядка проведения игры;
3. разделение участников на несколько ролевых групп;
4. анализ, оценка процесса и результатов игры.
Задание: Выберите конкретный вид турпродукта. Проведите исследование этого турпродукта:
1.  Выпишите достоинства продукта
2.  Выпишите недостатки продукта
3. Выпишите 5 продуктов, конкурирующих с выбранным Вами
4. Сравните достоинства и недостатки выбранного Вами продукта с конкурирующими
1. Переведите на язык выгод клиента достоинства Вашего продукта. Примените различные виды рефрейминга к недостаткам этого продукта
2. Подготовьте презентацию коммерческого предложения продукта (5-7 минут)
Критерии оценки презентации:
	№
	Критерии
	Оценка
	Количество баллов

	1
	Структура
	– количество слайдов соответствует содержанию и продолжительности выступления (для 7-минутного выступления рекомендуется использовать не более 10 слайдов)
	до 5 баллов

	2
	Наглядность
	– иллюстрации хорошего качества, с четким изображением, текст легко читается
– используются средства наглядности информации (таблицы, схемы, графики и т. д.)
	до 5 баллов

	3
	Дизайн и настройка
	– оформление слайдов соответствует теме, не препятствует восприятию содержания, для всех слайдов презентации используется один и тот же шаблон оформления
	до 5 баллов

	4
	Содержание
	– презентация отражает приемы, используемые при презентации туров
– содержит полную, понятную информацию по туру
– орфографическая и пунктуационная грамотность
	до 5 баллов

	5
	Требования к выступлению
	– выступающий свободно владеет содержанием, ясно и грамотно излагает материал
– выступающий свободно и корректно отвечает на вопросы и замечания аудитории
– выступающий использует приемы продаж туров
– выступающий точно укладывается в рамки регламента (7 минут)
	до 5 баллов

	Максимальный балл
	25 баллов


 
23-25 баллов – «отлично»
20-22 балла – «хорошо»
15-20 баллов – «удовлетворительно»
Менее 15 баллов – «неудовлетворительно»
Деловая игра 2. «Телефонная коммуникация в туризме»
Задание 1. Позвоните в турфирму. Представьтесь потенциальным туристом и пообщайтесь с менеджером.
«Добрый день. Я бы хотел (а) съездить в Италию / Францию / Таиланд /Турцию /по Золотому кольцу /на о. Кижи (выбрать по своему усмотрению)….в мае / июне / июле и т.д. Есть ли у Вас какие-нибудь интересные предложения и сколько это будет примерно стоить?»
…..
«Спасибо, за консультацию. Я подумаю.»
Оцените уровень телефонной коммуникации менеджера турфирмы по следующим критериям.
	Критерий
	Описание
	Оценка в баллах (от 1 до 5)

	Время ожидания ответа
	 
	 

	Приветствие
	 
	 

	Представление менеджера
	 
	 

	Изучение потребностей клиента
	 
	 

	Грамотность речи
	 
	 

	Образность речи
	 
	 

	Приемы удержания интереса
	 
	 

	Использование «запрещенной» лексики
	 
	 

	Договоренность о встрече
	 
	 

	Предложение взять контакты клиента
	 
	 

	Общая сумма баллов:

	Вывод:


 
Задание 2. Разработайте скрипт ответа на входящий звонок в турфирму, используя максимальное количество вариантов проведения беседы. Учитывайте этапы процесса личной продажи и правила телефонной коммуникации в туризме.
Критерии оценки
	Отлично
	Студент самостоятельно оценил уровень телефонной коммуникации менеджера турфирмы, сделал собственное заключение. Подготовил скрипт входящего телефонного звонка, учитывая различные варианты развития разговора, при подготовке скрипта максимально учел этапы процесса личной продажи и правила телефонной коммуникации в туризме.

	Хорошо
	Студент самостоятельно оценил уровень телефонной коммуникации менеджера турфирмы, сделал собственное заключение. Подготовил общий краткий скрипт входящего телефонного звонка, при подготовке скрипта учел этапы процесса личной продажи и правила телефонной коммуникации в туризме ограниченно.

	Удовлетворительно
	Студент самостоятельно оценил уровень телефонной коммуникации менеджера турфирмы, но не сделал собственное заключение. Подготовил общий краткий скрипт входящего телефонного звонка без учета этапов процесса личной продажи и правил телефонной коммуникации в туризме.

	Неудовлетворительно
	Студент не выполнил работу, либо выполнил только одну ее часть.



5.2. Промежуточная аттестация проводится в виде:

Зачет
Вопросы к зачету
1. Современное состояние и тенденции развития туристского рынка.
2. Современные тенденции развития туристского спроса. Характеристика современного потребителя туруслуги
3. Особенности турпродукта и их влияние на технологии продаж
4. Структурная модель туристского продукта. Понятие «момента истины»
5. Туристские мотивации и их влияние на технологии продаж
6. Факторы, влияющие на покупательское поведение потребителя
7. Модель потребительского поведения.
8. Этапы процесса принятия решения о покупке
9. Каналы распределения турпродукта
10. Прямой маркетинг
11. Этапы процесса персональной продажи турпродукта
12. Подготовительный этап. Управление контактом с клиентом
13. Использование вопросов на этапе исследования потребностей клиента
14. Техники активного слушания
15. Технология проведения презентации турпродукта
16. Переговоры о цене турпродукта
17. Управление возражениями клиента
18. Стимулирование клиента на покупку
19. Послепродажное обслуживание в зависимости от степени удовлетворенности клиента
20. Работа с жалобами и претензиями
21. Телефонная коммуникация в туризме
22. .Способы формирования лояльности клиентов в туризме
23. Воронка продаж
24. Особенности продаж пляжных туров
25. Особенности продаж горнолыжных туров
26. Особенности продаж лечебно-оздоровительных туров
27. Особенности продаж образовательных туров
28. Особенности продаж круизов
 
«Зачтено» выставляется обучающемуся, если он показал достаточно прочные знания основных положений учебной дисциплины, умение самостоятельно решать конкретные практические задачи, предусмотренные рабочей программой, ориентироваться в рекомендованной справочной литературе, умеет правильно оценить полученные результаты.
 
«Не зачтено» выставляется обучающемуся, если при ответе выявились существенные пробелы в знаниях основных положений учебной дисциплины, неумение с помощью преподавателя получить правильное решение конкретной практической задачи из числа предусмотренных рабочей программой учебной дисциплины.
 

Подробно средства оценивания для проведения промежуточной аттестации обучающихся приведены в Фонде оценочных средств по данной дисциплине.
6. Методические рекомендации обучающимся по дисциплине, в том числе для самостоятельной работы
Для обеспечения систематической и регулярной работы по изучению дисциплины и успешного прохождения промежуточных и итоговых контрольных испытаний студенту рекомендуется придерживаться следующего порядка обучения:
1. Самостоятельно определить объем времени, необходимого для проработки каждой темы.
2. Регулярно изучать каждую тему дисциплины, используя различные формы индивидуальной работы.
3. Согласовывать с преподавателем виды работы по изучению дисциплины.
4. По завершении отдельных тем передавать выполненные работы преподавателю.
Самостоятельная работа студента
Для успешного усвоения курса необходимо не только посещать аудиторные занятия, но и вести активную самостоятельную работу. При самостоятельной проработке курса обучающиеся должны:
· просматривать основные определения и факты;
· повторить законспектированный на лекционном занятии материал и дополнить его с учетом рекомендованной по данной теме литературы;
· изучить рекомендованную основную и дополнительную литературу, составлять тезисы, аннотации и конспекты наиболее важных моментов;
· самостоятельно выполнять задания, аналогичные предлагаемым на занятиях;
· использовать для самопроверки материалы фонда оценочных средств;
· выполнять домашние задания по указанию преподавателя.
7. Методические рекомендации преподавателям по дисциплине
Лекции
Лекционный курс предполагает систематизированное изложение основных вопросов учебного плана.
На первой лекции лектор обязан предупредить студентов, применительно к какому базовому учебнику (учебникам, учебным пособиям) будет прочитан курс.
Лекционный курс должен давать наибольший объем информации и обеспечивать более глубокое понимание учебных вопросов при значительно меньшей затрате времени, чем это требуется большинству студентов на самостоятельное изучение материала.
Практические занятия
Практические занятия представляют собой детализацию лекционного теоретического материала, проводятся в целях закрепления курса и охватывают все основные разделы.
Основной формой проведения практических занятий является обсуждение наиболее проблемных и сложных вопросов по отдельным темам, а также разбор примеров и ситуаций в аудиторных условиях. В обязанности преподавателя входят: оказание методической помощи и консультирование студентов по соответствующим темам курса.
Активность на практических занятиях оценивается по следующим критериям:
· ответы на вопросы, предлагаемые преподавателем;
· участие в дискуссиях;
· выполнение проектных и иных заданий;
· ассистирование преподавателю в проведении занятий.
Доклады и оппонирование докладов проверяют степень владения теоретическим материалом, а также корректность и строгость рассуждений.
При проведении практических занятий реализуется принцип совместной деятельности студентов (обсуждение докладов, кейсов, задач). При этом процесс мышления и усвоения знаний более эффективен в том случае, если решение задачи осуществляется не индивидуально, а предполагает коллективные усилия. Поэтому практическое занятие эффективно тогда, когда проводится как заранее подготовленное совместное обсуждение выдвинутых вопросов. При этом приветствуется общий поиск ответов группой, возможность раскрытия и обоснования различных точек зрения студентов. Такие занятия обеспечивают контроль за усвоением знаний студентами.
8. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины
Библиографический список документов
8.1. Основная литература:
1. Голова, А.Г. Управление продажами : учебник / А.Г. Голова. - Москва : Дашков и Ко, 2013. - 279 с. : ил. - Библиогр. в кн. - ISBN 978-5-394-01975-3 ; То же [Электронный ресурс]. - URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=253811
2. Джоббер, Д. Продажи и управление продажами=SELLING & SALES MANAGEMENT : учебное пособие / Д. Джоббер, Д. Ланкастер ; пер. В.Н. Егоров. - Москва : Юнити-Дана, 2015. - 622 с. : табл., граф., схемы - ISBN 5-238-00465-6 ; То же [Электронный ресурс]. - URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=114548
8.2. Дополнительная литература:
1. Виноградова, Т. В. Технология продаж услуг туристской индустрии: учебник для студентов вузов, обучающихся по специальности "Туризм" / Т. В. Виноградова, Н. Д. Закорин, Р. Ю. Тубелис ; Балтийская академия туризма и предпринимательства. - Москва: Академия, 2010. - 239 с.
2. Докучалов, А. В. Современные технологии продаж через поисковые системы / Докучалов Александр Викторович [Текст] // Интернет-маркетинг. - Москва, 2015. - 2015. - № 2. - С. 70-85
3. Дурович, А. П. Маркетинг туризма: учебное пособие для учащихся учреждений, обеспечивающих получение среднего специального образования по специальности "Туризм и гостеприимство" / А. П. Дурович. - Минск : Современная школа, 2010. - 319 с.
4. Шубаева, В. Г. Маркетинг в туристской индустрии : учебник и практикум для вузов / В. Г. Шубаева, И. О. Сердобольская. – 2-е изд., испр. и доп. – Москва : Издательство Юрайт, 2021. – 120 с.
8.3. Программное обеспечение и Интернет-ресурсы:
1. Пакет Microsoft Office 2007-2010 (Word, Excel, Power Point)
2. Пакет для просмотра и печати документов Adobe Acrobat Reader
3. Средства поиска информации в глобальной сети Интернет и веб-пространстве: MS Internet Explorer, Mozilla Firefox, Opera и др.
4. В качестве вспомогательных Интернет-ресурсов по дисциплине используются:
a. Универсальная научно-популярная энциклопедия «Кругосвет»: URL: http://www.krugosvet.ru/
b. Научная электронная библиотека «Киберленинка». URL: https://cyberleninka.ru/
c. Научная электронная библиотека http://elibrary.ru/
d. Библиотека Петрозаводского государственного университета http://library.petrsu.ru
e. Электронная библиотечная система «Университетская библиотека онлайн» [Электронный ресурс] – Режим доступа: http://biblioclub.ru/index.php?page=main_ub_red
f. Российский Союз Туриндустрии [Электронный ресурс].— URL: rostourunion.ru
g. Тонкости туризма – энциклопедия курортов, описания отелей, отзывы туристов и экспертов [Электронный ресурс].— URL: http://tonkosti.ru
h. Федеральное агентство по туризму [Электронный ресурс].— URL: www.russiatourism.ru
i. Электронная газета Российского Союза Туриндустрии [Электронный ресурс].— URL: ratanews.ru
8.4. Информационное обеспечение дисциплины в системе электронного (дистанционного) обучения
Электронная информационно-образовательная среда (далее - ЭИОС) включает в себя электронные информационные ресурсы, электронные образовательные ресурсы, совокупность информационных технологий, телекоммуникационных технологий, соответствующих технологических средств, обеспечивающих освоение обучающимися образовательных программ всех уровней в полном объеме независимо от места нахождения обучающихся.
Составными элементами ЭИОС университета являются:
· официальный сайт университета (https://petrsu.ru);
· нформационно-Аналитическая Интегрированная Система управления вузом (ИАИС) (https://iias.petrsu.ru);
· образовательный портал ПетрГУ (https://edu.petrsu.ru);
· система электронной поддержки учебных курсов на базе программного обеспечения Moodle (https://moodle2.petrsu.ru), WebCT (https://webct.ru), Blackboard (https://blackboard.petrsu.ru), WebTutor (https://WebTutor.petrsu.ru) со встроенными подсистемами тестирования;
· электронные портфолио обучающихся ПетрГУ (https://portfolio.petrsu.ru);
· научная библиотека ПетрГУ (https://library.petrsu.ru) и электронный каталог «Фолиант» (https://foliant.ru/catalog/psulibr) ;
· электронная библиотека Республики Карелия (https://elibrary.karelia.ru);
· электронные научные журналы ПетрГУ (https://petrsu.ru/page/science/journals);
· корпоративная сеть ПетрГУ, включая беспроводной сегмент, и корпоративная почта;
· системы видеоконференцсвязи (TrueConf, Zoom (https://zoom.us/) и др.), сервер видеотрансляций Wowza;
· официальные сообщества университета в социальных сетях («Вконтакте» (https://vk.com/petrsu_ru), «Facebook» (https://www.facebook.com/petrsunews ),«Twitter» (https://twitter.com/PetrSU_news),«Youtube» (https://www.youtube.com/channel/UCF6X8SpjmB8v2X6KGZBJNwA) и др.;
· внешние электронные библиотечные системы («Университетская библиотека онлайн» (https://www.biblioclub.ru), Издательств «Лань» (https://e.lanbook.com), «Консультант студента.
· Студенческая электронная библиотека» https://www.studentlibrary.ru),  «Консультант врача: электронная медицинская библиотека» (https://www.rosmedlib.ru));
· внешние образовательные платформы ("Юрайт" (https://urait.ru/), E-nano (https://edunano.ru/) и др.)
· система «Антиплагиат.ВУЗ» (https://petrsu.antiplagiat.ru);
· иные компоненты, необходимые для организации учебного процесса и взаимодействия компонентов ЭИОС.
9. Материально-техническое обеспечение дисциплины
Материально-техническая база ПетрГУ обеспечивает проведение всех видов дисциплинарной и междисциплинарной подготовки, практической и научно-исследовательской работы обучающихся, предусмотренных учебным планом и соответствует действующим санитарным и противопожарным правилам и нормам.
Минимально-необходимый перечень для информационно-технического и материально-технического обеспечения дисциплины:
· аудитория для проведения лекционных и практических занятий, оснащенная рабочими местами для обучающихся и преподавателя, доской, мультимедийным оборудованием;
· библиотека с читальным залом и залом для самостоятельной работы обучающегося, оснащенная компьютером с выходом в Интернет, книжный фонд которой составляет специализированная научная, учебная и методическая литература, журналы (в печатном или электронном виде);
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