Тема Технологія співпраці туроператора з постачальниками туристичних послуг.
1. [bookmark: _GoBack]Ідентифікація постачальників туристичних послуг. Схеми і форми співпраці туроператора з постачальниками туристичних послуг.
2. Договірні відносини з готельним підприємством та підприємством харчування. Угода на квоту місць з гарантією завантаження 30-80%. Угода на квоту місць без гарантії заповнення. Угода про повне придбання місць з повною оплатою. Угода про поточне бронювання. Договір з підприємством харчування. Угода на квоту місць з гарантією завантаження 30-80%. Угода на квоту місць без гарантії заповнення. Угода про повне придбання місць з повною оплатою. Угода про поточне бронювання. Договір з підприємством харчування Нормативно-правова база міжнародного перевезення пасажирів. Особливості організації міських, міжміських та міжнародних перевезень. 
3. Укладання угод між туристичною фірмою та транспортними установами. Нормативна база міжнародного перевезення пасажирів авіатранспортом. Варшавська конвенція «Угода з уніфікації основних правил міжнародних повітряних перевезень» (1929 р. з доповненнями 1975р.). Правила і принципи здійснення авіаперевезень на міжнародних авіалініях. Типова угода між туристичною фірмою та авіаційним підприємством щодо організації авіаподорожей. Права і обов'язки партнерів. Етапи розробки авіаційного маршруту. 	Специфіка роботи керівника туристичної групи, гіда-перекладача на авіамаршруті. Особливості оформлення звітної документації.Нормативна база міжнародних залізничних перевезень. Правила здійснення перевезення туристів на міжнародних залізничних маршрутах. Відповідальність та обов’язки перевізника. Оформлення документів на перевезення пасажирів. 
4. Нормативна база морських і річкових перевезень та круїзного плавання. Афінська «Конвенція про перевезення морем пасажирів та багажу», міжнародна «Конвенція про охорону людського життя на морі» (1974р.). Укладання угод між туристичною фірмою та транспортними установами про фрахт, обов’язки партнерів. Регламентація прав і обов'язків перевізника і туристів у ході автоперевезення. Взаємодія туристських фірм з автотранспортними підприємствами. Укладання орендних договорів (разового, сезонного, річного), права та обов’язки партнерів. Відповідальність за порушення умов договору перевізником та туристичною фірмою. Умови оренди автомобілів. 
5. Взаємовідносини ТО та екскурсійної компанії
6. Укладання договорів між туристськими підприємствами і страховими компаніями. Ефективність страхування в туризмі. 

 1.	Ідентифікація постачальників туристичних послуг. Схеми і форми співпраці туроператора з постачальниками туристичних послуг. 
Схеми роботи ТО з ідентифікації постачальників туристичних послуг
Ідентифікація - це визначення найменування , юридичної та фактичної адрес , телефонів , адреси електронної пошти , відповідальної особи та початкове формування власної думки про імідж ідентифікованого суб'єкта туристичного ринку .
Ідентифікація перевізника - це визначення транспортної компанії , послуги якої будуть задіяні при організації планованого туру . Вона проводиться на підставі:
- Досвіду роботи ТО з перевізниками в минулому
- Відгук колег і конкурентів про роботу того чи іншого перевізника
- Конкурентних переваг перевізників ( ціна послуг , комфортабельність транспортного засобу , особистості обслуговуючих працівників )
- Іміджу і популярності перевізника .
Ідентифікація засобів розміщення - це визначення конкретного готелю або ряду готелів у номерному фонді яких оператор планує розселяти своїх туристів проводиться на підставі:
- Наявною у ТО договірної бази з готелями (чим вона ширше , тим більше вибору у ТО)
- Ступеня відповідності готелів цілям та умовам планованого туру - місцезнаходження готелю, його категорія , наявність необхідної інфраструктури
- Цінові та конкурентні переваги аналізованих готелів
- Досвід роботи із засобами розміщення курортного регіону
Ідентифікація meet -компанії - це визначення зарубіжного інкам - туроператора , який буде організовувати туристам оператора « наземне обслуговування ». При виборі meet -компанії керуються :
- Конкурентними перевагами конкурентів ( широта асортименту пропозиції , цінові пропозиції , розмір комісійної винагороди)
- Зручностями і простотою подальшої спільної роботи (тривалість підтвердження заявок , можливість бронювання в Інтернеті , варіанти розрахунків між сторонами)
- Досвідом роботи ТО або його колег з конкретною meet -компанією , її іміджем на регіональному туристичному ринку .
Туристичний оператор ідентифікує meet -компанію , вдаючись до допомоги рекламної інформації , досвіду колег , але основна маса договорів між приймаючим і отправляющим ТО полягає під час туристичних виставок ( регіональних і національних) Вибір схеми роботи туроператора по реалізації туру залежить насамперед від типу туроператора (аутгоінговий, інкамін-ковий або інсайд-туроператор). Аутгоінг, як найбільш складний вид туропереітінга має на увазі можливість двох схем організації турів: припускає безпосередній контакт з постачальниками всіх туристичних послуг, що беруть участь в тур-пакеті і організація турів за участю посередника - meet-компанії.
Пряма організація турів на увазі контактування аутгонінгового туроператора з усіма постачальниками туристичних послуг: перевізником, засобами розміщення, екскурсійними бюро, дозвільний організаціями і т.д. Для прямої організації турів необхідно:
- Відмінне володіння працівниками туроператора всією інформацією про особливості роботи постачальників туристичних послуг;
- Особисті зв'язки менеджменту туроператора з керівництвом компаній постачальників туристичних послуг (перевізниками, хотельерамі, аніматорами та т.д.);
- Володіння іноземними мовами, що необхідно для ведення ділових переговорів;
- Наявність можливостей легального переказу грошових коштів за кордон (банківські перекази, вивезення готівки).
Позитивними рисами такої схеми організації роботи аутгоінг-оператора є:
- Можливості укладення вигідних договорів оператора і готельєри (які передбачають значні знижки за оптові покупки номерів на туристичний сезон), оператора і перевізників (фрахт транспортного засобу);
- Безпосередня відповідальність туроператора за якість продаваних їм послуг;
- Відсутність необхідності переплачувати за посередницькі послуги іноземним партнерам.
Однак, можна виділити і деякі негативні наслідки при організації «прямий» схеми роботи на аутгоінге:
- Необхідність володіти колосальною інформаційною базою (щодо всіх засобів розміщення в асортименті оператора, анімаційних та екскурсійних фірм, перевізників), що, безсумнівно, вимагає від туроператора значного штату працівників;
- Необхідність відряджень в курортні місцевості (з метою укладення договорів про співпрацю з місцевими підприємствами - постачальниками туристичних послуг), що істотно підвищує витрати оператора;
-необхідність міжнародних переказів грошових коштів (для здійснення валютних грошових переказів по банківській системі необхідна наявність валютного рахунку, крім того, всі перекази грошей по банку фіксуються бухгалтерією, що призводить до зростання податкових відрахувань і зниження прибутку оператора);
- Необхідність враховувати специфіку роботи персоналу зарубіжних фірм - постачальників туристичних послуг (графік роботи, їх національні свята, часові пояси, менталітет, ставлення до роботи і т.д.);
- Досить мала частка оптимізму при появі можливих судових процесів за позовами туроператора до постачальників туристичних послуг (з огляду на те, що судові розгляди проводяться на території зарубіжної держави, сама участь оператора в суді вимагає несення їм значних витрат - відрядження, адвокати, перекладачі - при повній неясності результату судового розгляду);
- Необхідність високих витрат в організації турів (міжнародні переговори, обмін документацією);
- Відсутність гарантії того, що номери, викуплені оператором в якості блоку або оренди готелю (див. Наступну главу), з успіхом не продаються на місці готельєри. З метою контролю над реальним станом викупленого номерного фонду зарубіжних готелів потрібна наявність постійного представника туроператора на курорті (що відповідає за якісні бронювання, прийом, розселення і проводи туристів), що, зрозуміло, вимагає зростання витрат оператора.

