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PHẦN A: THÔNG TIN TỔNG QUÁT
MỤC TIÊU CỦA MÔN HỌC

Marketing du lịch là môn học nhằm cũng củng cố các kiến thức marketing căn bản, trang
bị cho sinh viên những kiến thức về marketing du lịch, những kinh nghiệm thực tế về
marketing du lịch và hoạt động kinh doanh dịch vụ lữ hành tại các doanh nghiệp du lịch.

Sau khi học môn này, sinh viên sẽ nắm bắt được các vấn đề chủ chốt sau đây:

 Tổng quan về du lịch

 Nắm bắt và vận dụng được các kiến thức về chiến lược marketing sản
phẩm, giá cả, phân phối và xúc tiến trong hoạt động kinh doanh du lịch.

 Hoạt động marketing du lịch thực tế tại các doanh nghiệp kinh doanh du
lịch tại Việt Nam hiện nay.

 Phân tích, đánh giá những thuận lợi, khó khăn và những rủi ro trong quá
trình marketing du lịch và những giải pháp nâng cao hiệu quả marketing
du lịch.

YÊU CẦU CỦA MÔN HỌC

Để học tốt môn này sinh viên cần trang bị trước những kiến thức về:

  Marketing căn bản

 Quản trị du lịch

Do nội dung môn học được thiết kế từ khái quát đến chi tiết, những vấn đề trình bày
ở chương trước sẽ tiếp tục được vận dụng ở chương sau nên nếu sinh viên dự giờ
giảng liên tục theo lịch giảng và làm đầy đủ bài tập thì sẽ dễ dàng nắm bắt được
những vấn đề chủ yếu của môn học. Ngoài ra việc thảo luận với các bạn cùng học
cũng rất hữu ích vì sẽ không phải mất quá nhiều thời gian tự tìm hiểu.

THỜI LƯỢNG CỦA MÔN HỌC
Marketing du lịch là 1 học phần 3 đơn vị học trình (45 tiết) được phân bổ như sau:

Số tiết lý thuyết: 30

Số tiết bài tập và báo cáo chuyên đề: 10

Số tiết tự học đi thực tế có hướng dẫn: 5

PHƯƠNG PHÁP GIẢNG DẠY

 Trình bày bài giảng bằng powerpoint

 Sinh viên thảo luận các vấn đề của môn học

 Trao đổi về lý thuyết và thực tế
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Phương pháp giảng dạy chủ yếu được áp dụng là giảng lý thuyết kết hợp với thực hành:
hướng dẫn làm bài tập, thảo luận nhóm, giải quyết những tình huống về marketing du lịch
hiện đang diễn ra tại các doanh nghiệp.

Môn học mang tính ứng dụng nên các buổi thuyết trình, báo cáo chuyên đề và đi tham
quan khảo sát thực tế có liên quan đến nội dung môn học có ý nghĩa đặc biệt.

ĐÁNH GIÁ KẾT QUẢ HỌC TẬP
 Bài tập, thảo luận, kiểm tra… trong quá trình học: 30% tổng điểm
 Bài thi hết môn: 70% tổng điểm.

TÀI LIỆU HỌC TẬP
 Bài giảng môn Marketing du lịch của các giảng viên

 Giáo trình Marketing du lịch – NXB Đại Học Kinh Tế Quốc Dân

 Sách Tuyến điểm du lịch của tác giả  Trần Thị Hải Yến, NXB Giáo Dục

 Sách Công nghệ du lịch của tác giả Dennis L. Foster, NXB Giáo Dục, biên dịch:
Trần Đình Hải.

 VCD, DVD, về du lịch, dịch vụ lữ hành, khách sạn nhà hàng.

 Tài liệu lưu hành nội bộ của Trường Đại học Mở Tp. Hồ Chí Minh, 2008

PHÂN BỔ THỜI GIAN GIẢNG DẠY

Buổi học NỘI DUNG Số tiết

1  Khái quát về nghiên cứu thị trường du lịch và du
khách

05

2  Khái quát về du lịch

 Kiến thức tổng quan về Marketing du lịch.

 Phương pháp và quy trình xây dựng chiến lược
marketing du lịch.

05

3  Khái niệm sản phẩm du lịch

 Phân loại sản phẩm du lịch

 Thương hiệu và các chiến lược xây dựng thương hiệu

05

4  Chiến lược sản phẩm du lịch

 Chiến lược phát triển sản phẩm du lịch mới

 Bài tập, thảo luận nhóm

04

5  Tổng quan về giá 06
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Đề nghị:

Sinh viên đọc giáo trình, tài liệu có liên quan, nghiên cứu tình huống thảo luận và làm bài
tập trước khi tham dự lớp học.

 Quá trình xác định giá cơ sở cho sản phẩm du lịch

 Các chiến lược định giá sản phẩm du lịch

 Kiểm tra, đánh giá giữa kỳ

6  Vai trò và chức năng của phân phối trong kinh doanh
du lịch

 Các kênh phân phối sản phẩm du lịch

 Xây dựng kênh phân phối sản phẩm du lịch

05

7  Các công cụ xúc tiến trong hoạt động bán sản phẩm
du lịch

 Bài tập tình huống

05

8  Đi thực tế tham quan hoạt động của các hãng lữ hành 05

9  Thực hành kỹ năng Marketing thực tế và ôn tập 05

THI CUỐI KHÓA
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PHẦN B: NỘI DUNG MÔN HỌC

Mục tiêu yêu cầu NỘI DUNG CHÍNH Những kiến thức cốt lõi
cần nắm

Chương I:
Thị trường
và khách

hàng trong
du lịch

 Giúp sinh viên hiểu
được thị trường du
lịch

 Hiểu sự cần thiết
phải tiến hành khi
nghiên cứu thị
trường du lịch

 Hiều về hành vi du
khách và các yếu tố
ảnh hưởng đến
quyết định của du
khách

 Thị trường và chức năng của
thị trường du lịch.

 Phân loại và phân đoạn thị
trường du lịch.

 Nghiên cứu thị trường du lịch
 Tiến trình quyết định của du

khách

 Hiểu rõ về thị trường và
phân loại, phân khúc thị
trường du lịch giúp
doanh nghiệp có chiến
lược, chiến thuật phù
hợp với từng loại khách
hàng

 Tiến trình và phương
pháp tiến hành nghiên
cứu thị trường

 Các nhu cầu khác nhau
của du khách

 Yếu tố ảnh hưởng đến
quyết định của du
khách

Chương
II: Cơ sở
lý thuyết

về việc xây
dựng chiến

lược
marketing

du lịch

Phần này giới thiệu
cho sinh viên biết một
số khái niệm căn bản về
lữ hành, về Marketing
trong du lịch.
Nắm bắt được quy
trình xây dựng chiến
lược Marketing trong
doanh nghiệp lữ hành.

Cơ sở lý thuyết về du lịch
o Khái niệm về du lịch
o Khái niệm khách du lịch
o Các sản phẩm du lịch
o Các loại hình du lịch
o Phân loại du lịch
Khái niệm Marketing du lịch và
chiến lược Marketing du lịch
o Khái niệm Marketing du lịch
o Khái niệm chiến lược

Marketing du lịch
Phương pháp và quy trình xây
dựng chiến lược Marketing du
lịch
o Môi trường Marketing
o Nhu cầu của thị trường về

sản phẩm
o Các mô hình phân tích chiến

lược.

Các khái niệm về du lịch
Môi trường Marketing du
lịch
Lý thuyết về nhu cầu

Chương
III: Chiến
lược sản

Chủ yếu cung cấp
những hiểu biết về sản
phẩm du lịch, xây dựng

Khái niệm sản phẩm du lịch
Phân loại sản phẩm du lịch
Các quyết định về thương hiệu

Chiến lược về sản phẩm
du lịch.
Xác định được điều kiện
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CÁC CHỦ ĐỀ BÀI TẬP & THẢO LUẬN

 Chủ đề 1: Cách thức tổ chức thực hiện kế hoạch marketing tại các công ty du lịch

 Chủ đề 2: Người bán tour tài năng

 Chủ đề 3: Nhận định về chiến lược phát triển sản phẩm của các công ty du lịch hiện
nay

phẩm du
lịch

thương hiệu du lịch,
cách thức phát triển sản
phẩm mới.

Các quyết định về dịch vụ hỗ trợ
Phát triển sản phẩm mới

cơ bản để phát triển sản
phẩm du lịch mới, quy
trình phát triển sản phẩm
mới.
Chiến lược xây dựng
thương hiệu.

Chương
IV: Chiến
lược giá cả

Phần này cung cấp
những hiểu biết quan
trọng về giá, các chiến
lược giá trên thị trường

Từ đó, thảo luận và
tìm hiểu chiến lược giá
đang áp dụng tại một số
doanh nghiệp lữ hành
lớn tại Việt Nam.

Ý nghĩa và tầm quan trọng của
giá

Quá trình xác định giá cơ sở
Các chiến lược định giá
o Gia nhập thị trường
o Thâm nhập thị trường
o Duy trì thị trường truyền

thống
o Định giá cho từng thị trường

khách hàng

o Chiết khấu và bớt giá

Ý nghĩa và tầm quan
trọng của giá cả.
Chiến lược về giá

Chương V:
Chiến lược
phân phối

Nắm được các kiến
thức về phân phối, ưu
khuyết điểm của từng
kênh phân phối, các
nhân tố ảnh hưởng đến
phân phối trong hoạt
động kinh doanh du lịch.
Từ đó, nắm bắt được
cách thức xây dựng
mạng lưới phân phối sản
phẩm du lịch hiệu quả.

Vai trò và chức năng của phân
phối
Các kênh phân phối
Xây dựng mạng lưới phân phối

Vai trò và chức năng của
phân phối
Xây dựng chiến lược phân
phối

Chương
VI: Chiến
lược xúc
tiến bán

hàng

Hiểu được các công
cụ tạo nên chiến lược
xúc tiến bán hàng tại các
đơn vị kinh doanh du
lịch

Hệ thống xúc tiến bán hàng:

o Quảng cáo
o Marketing trực tiếp
o Khuyến mại
o Mở rộng quan hệ công

chúng và truyền thông
o Bán hàng trực tiếp

Chọn loại hình quảng cáo
phù hợp.
Vai trò của khuyến mãi,
bán hàng trực tiếp,
marketing trực tiếp trong
du  lịch
Nâng cao nhận thức về
hoạt động PR
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 Chủ đề 5: Tuyển dụng lực lượng marketing tại các công ty du lịch

 Chủ đề 6: Chương trình huấn luyện kỹ năng marketing, bán hàng cho nhân viên du
lịch

ĐI THỰC TẾ
Sinh viên sẽ đi tham quan thực tế theo hướng dẫn của giảng viên (địa điểm: Trung tâm lữ
hành, tham gia các tour có du khách trong và ngoài nước, tham quan, quan sát các nhà
hàng, khách sạn, công ty …) để quan sát, thu thập thông tin phục vụ cho chương trình học
và nâng cao kiến thức.

Viết đề cương: nhóm biên soạn đề cương
khoa Quản trị kinh doanh

Duyệt đề cương: TS. Đoàn Thị Mỹ Hạnh

Ngày duyệt đề cương: 20/2/2009


