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	GIÁO ÁN SỐ: 01
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: CHƯƠNG 1: KHÁI QUÁT CHUNG VỀ MARKETING DU LỊCH 
Thực hiện ngày 20  tháng 01 năm 2026.



TÊN BÀI:  KHÁI QUÁT CHUNG VỀ MARKETING DU LỊCH
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình  bày được các khái niệm cơ bản của marketing và marketing du lịch;
- Xác định được các hoạt động Marketing trong kinh doanh du lịch.
- Giải thích được vai trò của marketing du lịch;
- Hình thành nhận thức đúng đắn về marketing trong hoạt động du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                            		 Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC
	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	
	Giới thiệu môn học, Đề cương chi tiết, phương pháp học, cách tổ chức kiểm tra đánh giá. Tài liệu tham khảo và những trang web liên quan.


- Thực hiện chia nhóm sinh viên làm việc nhóm. 
	Trình chiếu slide giới thiệu và giải đáp thắc mắc cho sinh viên (nếu có)
- Chia nhóm lớp học thành các nhóm.
	- Lắng nghe, ghi chép nội dung cần ghi nhớ do GV dặn dò. Đặt câu hỏi (nếu có)
- Tiến hành chia nhóm.

	   15p






   


	1
	Dẫn nhập
Marketing ra đời khi nền kinh tế của 1 quốc gia phát triển, số lượng nhà sản xuất trong nền kinh tế rất nhiều, lượng hàng hoá do nhà sản xuất cung ứng ra thị trường lớn hơn nhu cầu của người tiêu dùng, hàng hoá trên thị trường rất đa dạng và phong phú. Để có thể tiêu thụ hết số lượng hàng hoá cung ứng ra thị trường bắt buộc các nhà sản xuất phải sử dụng công cụ hỗ trợ nhằm đạt được mục tiêu, Marketing chính là công cụ đó.
Tại Việt Nam, Marketing bắt đầu được sử dụng tại các doanh nghiệp từ năm 1989 – 1990. Do biết cách ứng dụng Marketing vào kinh doanh trong quá trình hoạt động nên đã giúp cho các doanh nghiệp gặt hái được thành công, chẳng hạn như doanh nghiệp kinh doanh sản phẩm nhựa cho tiêu dùng và công nghiệp như: Công ty nhựa Bình Minh, Công ty nhựa Rạng Đông, Sữa Vinamilk, Vifon, Pepsi IBC, Biti’s, công ty Thái Tuấn, May 10…
	
- Dẫn dắt bài học, thuyết trình 

	
- Lắng nghe, ghi chép
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	Giảng bài mới
1.1. Một số khái niệm cơ bản trong hoạt động Marketing
1.1.1. Nhu cầu 
Là một trạng thái cảm giác thiếu hụt một sự thoả mãn cơ bản nào đó. Khi con người thoả mãn những cảm giác thiếu hụt này thì sẽ đảm bảo sự tồn tại. Những cảm giác thiếu hụt đó được gọi là nhu cầu. Những nhu cầu này không phải do xã hội hay những người làm Marketing tạo ra, chúng tồn tại như một bộ phận cấu thành của con người.
1.1.2. Mong muốn 
Là sự ao ước những thứ cụ thể để thoả mãn nhu cầu.
Ví dụ: người tiêu dùng mong muốn có được những sản phẩm, dịch vụ cụ thể nào để có thể thoả mãn được nhu cầu đói…
1.1.3. Cầu
Là ao ước có được những sản phẩm cụ thể để thoả mãn nhu cầu, được hậu thuẫn bởi khả năng và thái độ sẵn sàng mua chúng. Hay có thể nói: mong muốn trở thành yêu cầu khi có sức mua (tài chính) hay khả năng thực hiện.
1.1.4. Trao đổi
Là hành động nhận thứ mình muốn từ người khác đồng thời đưa cho người đó một thứ khác. Trao đổi là khái niệm cốt lỗi của marketing. Muốn trao đổi, cần có đủ 5 điều kiện: 
1.2. Marketing du lịch
1.2.1. Khái niệm Marketing du lịch
· Tổ chức Du lịch thế giới (World Tourism Organization - WTO)
· Tổ chức Du lịch thế giới (World Tourism Organization WTO) định nghĩa “marketing du lịch là một triết lý quản trị mà nhờ nghiên cứu, dự đoán, tuyển chọn dựa trên nhu cầu của du khách, nó có thể đưa sản phẩm du lịch ra thị trường sao cho phù hợp với mục đích thu nhiều lợi nhuận cho tổ chức du lịch đó” 
· Robert Lanquar và Robert Hollier
· "Marketing du lịch là một loạt phương pháp và kỹ thuật được hỗ trợ bằng một tinh thần đặc biệt và có phương pháp nhằm thỏa mãn các nhu cầu không nói ra hoặc nói ra của khách hàng, có thể là mục đích tiêu khiển hoặc những mục đích khác bao gồm công việc gia đình, công tác và họp hành" 
1.2.2. Vai trò của Marketing du lịch
· Thu hút sự chú ý: “chộp lấy” khách hàng tiềm năng của bạn ngay từ cái nhìn đầu tiên, buộc họ phải dừng lại một lát và muốn tìm hiểu thêm về sản phẩm/dịch vụ.
· Kích thích sự quan tâm: hãy nói cho khách hàng mục tiêu biết về khả năng mà sản phẩm, dịch vụ của bạn có thể phục vụ cho những nhu cầu của họ. Đừng nhầm lẫn với việc chỉ liệt kê một danh sách các đặc điểm của sản phẩm một cách đơn thuần.
· Tạo sự mong muốn: tạo ra những mong muốn mua hàng. 
· Đáp ứng nhu cầu: kết thúc với lời chào hấp dẫn đến nỗi khách hàng không thể cưỡng lại được, cuối cùng là hào hứng mua sản phẩm của công ty.
1.2.3. Các hoạt động Marketing trong kinh doanh du lịch.
- Phân tích các cơ hội Marketing trên cơ sở của việc xác định mục tiêu của  doanh nghiệp;  tổ chức nghiên cứu,  phân tích và dự báo thị trường. 
- Phân đoạn và lựa chọn thị trường mục tiêu. 
- Thiết lập kế hoạch và chiến lược Marketing.  
- Hoạch định các chương trình Marketing.  
- Tổ chức thực hiện và kiểm tra các hoạt động Marketing.
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.
· Đặt câu hỏi 
· Nhận xét câu trả lời của sv










- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét





- Trình chiếu, thuyết trình.




















 - Trình chiếu, thuyết trình.












- Trình chiếu, thuyết trình.

	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
- Trả lời câu hỏi
Đặt câu hỏi nếu có thắc mắc








- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày quan điểm của nhóm.


- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi. 


















- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
- Trả lời câu hỏi







- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
- Trả lời câu hỏi
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	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
-Củng cố kiến thức:
· Một số khái niệm cơ bản trong hoạt động Marketing
· Marketing du lịch	
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
Thảo luận, trả lời câu hỏi của GV.
	15 P

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.

	

TRƯỞNG KHOA/ TỔ TRƯỞNG BM
	
                    Ngày 05 tháng 01 năm 2026.
                                    GIẢNG VIÊN 








                                                                                                            Huỳnh Kim Liên 
	

	GIÁO ÁN SỐ: 02
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: CHƯƠNG 2: THỊ TRƯỜNG DU LỊCH
Thực hiện ngày 27 tháng 01 năm 2026



TÊN BÀI: THỊ TRƯỜNG DU LỊCH
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
	- Trình bày được các khái niệm về: thị trường, cung, cầu của thị trường du lịch, phân đoạn thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu;
	- Phân tích được đặc điểm của thị trường du lịch;
	- Phân tích được các đặc trưng của cung và cầu trên thị trường du lịch và các yếu tố ảnh hưởng đến cung và cầu trên thị trường du lịch;
	- Giải thích được các tiêu thức phân đoạn thị trường;
	- Liệt kê được các phương án lựa chọn thị trường mục tiêu;
- Phân đoạn được thị trường và lựa chọn được thị trường mục tiêu;
- Tuân thủ đúng các phương pháp nghiên cứu thị trường du lịch, phân đoạn thị trường và lựa chọn thị trường mục tiêu;
- Nghiêm túc, tự giác và hình thành nhận thức đúng đắn về thị trường du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC
	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập
Thị trường du lịch là một bộ phận cấu thành của thị trường hàng hoá. Nó bao gồm toàn bộ các mối quan hệ và cơ chế kinh tế liên quan đến địa điểm, thời gian, điều kiện và phạm vi thực hiện các dịch vụ hàng hoá nhằm đáp ứng nhu cầu xã hội về du lịch.
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. Liên hệ nội dung bài cũ để giới thiệu chủ đề của bài học và các nội dung chính cần nghiên cứu
	


- Lắng nghe, ghi chép
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	2
	2.1. Thị trường du lịch			
2.1.1. Khái niệm thị trường du lịch
· Theo quan điểm Marketing, tập hợp những người mua sẽ tạo ra thị trường du lịch (hay thị trường khách du lịch), còn tập hợp những người bán tạo nên ngành du lịch (và các ngành dịch vụ trong du lịch như: Khách sạn, vận chuyển khách, lữ hành,…)
2.1.2. Đặc điểm của thị trường du lịch
· Xuất hiện muộn hơn so với thị trường hàng hóa
· Tiêu dùng du lịch chủ yếu là dịch vụ, không hiện hữu khi mua bán và diễn ra tại doanh nghiệp và điểm du lịch.
· Quá trình mua bán dịch vụ du lịch không gắn với sở hữu và thường diễn ra cùng với quá trình cung cấp dịch vụ đó.
· Quan hệ cung – cầu về sản phẩm du lịch luôn thay đổi, thường có biến động.
· Cảm nhận rủi ro lớn, nên quá trình mua của khách thường kéo dài và dễ thay đổi
2.1.3. Phân loại của thị trường du lịch
2.1.3.1 Phân loại theo tiêu chí địa lý - kinh tế - chính trị
+ Thị trường du lịch quốc tế
+ Thị trường du lịch nội địa
2.1.3.2 Phân loại theo thực trạng thị trường
Căn cứ vào tình hình thực tế và tiềm năng chưa khai thác hết chúng ta có thị trường du lịch thực tế và thị trường du lịch tiềm năng.
+ Thị trường du lịch thực tế
Là thị trường mà dịch vụ hàng hoá du lịch thực hiện được và ở thị trường này mọi nhu cầu của khách du lịch có thể được đáp ứng một cách đầy đủ.
+ Thị trường du lịch tiềm năng
Là thị trường mà ở đó còn thiếu một số điều kiện để có thể thực hiện được một số các loại hàng hóa dịch vụ du lịch. 
2.1.3.3 Phân loại theo dịch vụ du lịch
Căn cứ vào dịch vụ du lịch có thể phân chia các loại thị trường du lịch gắn với việc tổ chức nhằm tạo ra và tiêu thụ các dịch vụ đó. Và theo cách phân chia này có bao nhiêu loại dịch vụ du lịch thì cũng sẽ có bấy nhiêu thị trường du lịch.
+ Thị trường lưu trú: khách sạn, resort…
+ Thị trường vận chuyển: Máy bay, tàu hỏa, xe bus…
+ Thị trường vui chơi, giải trí…
2.2. Cung và cầu trên thị trường du lịch
2.2.1. Cung du lịch và các đặc trưng của cung du lịch
Khái niệm: "Cung trong du lịch là khả năng cung cấp các hàng hoá và dịch vụ nhằm đáp ứng các nhu cầu trong du lịch. Nó bao gồm toàn bộ hàng hoá và dịch vụ được đưa ra thị trường trong một thời gian nhất định".
+ Cung trong du lịch chủ yếu là cung về du lịch
+ Cung trong du lịch chủ yếu là cung về dịch vụ: Đây là những đặc điểm riêng biệt của du lịch. Đặc điểm này bắt nguồn từ đặc điểm của các hàng hoá du lịch chủ yếu là dịch vụ…
+ Cung trong du lịch mang tính cố định và thụ động
+ Cung trong du lịch chịu ảnh hưởng lớn bởi tài nguyên du lịch cả về không gian và thời gian. 
+ Cung trong du lịch rất khó tạo ra những sản phẩm và dịch vụ mới nó đòi hỏi nhiều thời gian, vốn cũng như các yếu tố liên quan khác. Như đã biết các sản phẩm và dịch vụ trong du lịch ra đời để đáp ứng nhu cầu cao cấp của con người chính vì điều đó mà những sản phẩm và dịch vụ du lịch 
2.2.2. Cầu du lịch và các đặc trưng của cầu du lịch
- Khái niệm về cầu nói chung và cầu du lịch nói riêng:
+ Cầu hàng hoá là số lượng hàng hoá mà người mua muốn đem ra khỏi thị trường tương ứng với các mức giá nhất định xét trên một đơn vị thời gian và ở một thị trường nhất định.
+ Cầu về du lịch
- Đặc điểm của cầu trong du lịch
+ Cầu trong du lịch là cái chủ yếu về dịch vụ 
+ Cầu trong du lịch có tính phân tán
+ Cầu trong du lịch dễ thay đổi
+ Cầu trong du lịch mang tính chu kỳ
+ Cầu trong du lịch có khả năng tự thoả mãn
+ Tính đàn hồi của cầu
Không như đối với các sản phẩm khác
2.2.3. Các yếu tố ảnh hưởng đến cung và cầu trên thị trường du lịch
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.










- Thảo luận nhóm 
Phân loại theo tiêu chí địa lý - kinh tế - chính trị
GV nhận xét





- Trình chiếu, thuyết trình.












- Trình chiếu, thuyết trình.







- Trình chiếu, thuyết trình.






















- Trình chiếu, thuyết trình.

	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có








- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày kết quả nghiên cứu của nhóm.





- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.










- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi





- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi




















- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi
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	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
-Củng cố kiến thức:
· Đặc điểm của thị trường du lịch
· Phân loại của thị trường du lịch	
· Cung du lịch và các đặc trưng của cung du lịch
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
Thảo luận, trả lời câu hỏi của GV.
	15 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.
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	GIÁO ÁN SỐ: 03
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 3: Chính sách sản phẩm trong du lịch
Thực hiện ngày 03 tháng 02 năm 2026.



TÊN BÀI: Chính sách sản phẩm trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
	- Trình bày được khái niệm sản phẩm du lịch và các yếu tố cấu thành sản phẩm du lịch;
	- Trình bày được khái niệm chính sách sản phẩm du lịch và nội dung của chính sách sản phẩm du lịch;
	- Phân tích được những đặc điểm của sản phẩm du lịch;
	- Liệt kê được một số mô hình sản phẩm du lịch tiêu biểu;
	- Trình bày được các đặc điểm của các giai đoạn trong chu kỳ sống của sản phẩm du lịch;
	- Áp dụng được các bước xây dựng sản phẩm mới trong thực tế nghề nghiệp.
	- Hình thành nhận thức đúng đắn về chính sách sản phẩm trong du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC
	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập
Đề xuất một số câu hỏi ôn tập trắc nghiệm
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.
· Đặt câu hỏi và nhận xét 
	· Trả lời  câu hỏi của GV

	
10p

	2
	Giảng bài mới
3.1. Sản phẩm du lịch				
3.1.1. Khái niệm sản phẩm du lịch
Sản phẩm du lịch theo nghĩa hẹp là những gì khách du lịch mua lẻ hoặc trọn gói, ví dụ như vận chuyển, lưu trú,... Theo nghĩa rộng là tổng hợp những gì khách mua, hưởng thụ, thực hiện gắn với điểm du lịch, trang thiết bị và dịch vụ. 
Khái niệm: Sản phẩm du lịch là sự kết hợp những dịch vụ và phương tiện vật chất trên cơ sở khai thác các tiềm năng du lịch nhằm cung cấp cho du khách một khoảng thời gian thú vị, một kinh nghiệm du lịch trọn vẹn và sự hài lòng,...
3.1.2.Những yếu tố cấu thành sản phẩm du lịch
Điểm đến du lịch
Dịch vụ vận chuyển
Dịch vụ lưu trú và ăn uống
Giá cả
3.1.3. Đặc điểm sản phẩm du lịch
Tính vô hình
Tính không tác rời khỏi nguồn gốc 
Tính không ổn định về chất lượng
Tính không lưu giữ được 
3.1.4. Một số mô hình sản phẩm du lịch tiêu biểu
- Mô hình 4S (Sun, Sea, Shop và Sextour – Mặt trời, Biển, Mua sắm, Du lịch tình dục)
Mô hình 3H (Heritage, Hospitality, Honesty- Di sản, Lòng hiếu khách, Sự trung thực)
– Các di sản (Heritage)
Mô hình 6S (Sanitaire, Santé, Sécurité, Sérénité,Servic,Satisfaction – Vệ sinh; Sức khoẻ; An ninh, trật tự xã hội; Sự thanh thản; Dịch vụ, phong cách phục vụ; Sự thoả mãn)
3.2. Chính sách sản phẩm trong du lịch		
3.2.1. Khái niệm chính sách sản phẩm du lịch
· Chính sách sản phẩm có vị trí quan trọng trong hệ thống các chiến lược, chính sách của doanh nghiệp, là xương sống của chiến lược kinh doanh. 
· Chính sách sản phẩm không những đảm bảo cho hoạt động sản xuất kinh doanh đúng hướng, mà còn có vai trò gắn kết các khâu của quá trình này nhằm tạo ra sản phẩm phù hợp và thõa mãn nhu cầu của khách hàng với chi phí thấp nhất. 
3.2.2. Vai trò của chính sách sản phẩm du lịch
Chính sách sản phẩm có vị trí quan trọng trong hệ thống các chiến lược, chính sách của doanh nghiệp, là xương sống của chiến lược kinh doanh. 
3.2.3. Nội dung của chính sách sản phẩm du lịch du lịch
B1. Hình thành ý tưởng:
Tìm kiếm những  ý tưởng về sản phẩm là bước đầu tiên quan trọng để hình thành phương án tạo ra sản phẩm mới. Việc tìm kiếm này phải  được  tiến  hành  có  hệ thống và thường căn  cứ  vào  các nguồn thông tin sau: 
- Từ phía khách hàng, qua thăm dò ý kiến của họ, trao đổi với họ, thư từ và đơn khiếu nại họ gửi đến, các thông tin họ phản ánh trên báo chí và phương tiện thông tin đại chúng; 
- Từ việc  nghiên cứu, phân tích những sản phẩm thành công hay thất bại của đối thủ cạnh tranh; 
-  Từ  nhân  viên  bán  hàng  và  những  người  của  doanh  nghiệp thường xuyên tiếp xúc với khách hàng; 
-  Từ  các  chuyên  gia,  các  nhà  quản  lý,  các  nhà  nghiên  cứu Marketing. 
Ý tưởng sản phẩm mới thường hàm chứa những tư tưởng chiến lược  trong  hoạt  động  kinh  doanh  và  hoạt  động  Marketing  của doanh nghiệp. 
B2. Lựa chọn ý tưởng: Mục đích của việc lựa chọn nhằm cố gắng phát hiện, sàng lọc và thải loại những ý tưởng không phù hợp, kém hấp dẫn để chọn được những ý tưởng tốt nhất…
· B3. Soạn thảo và thẩm định dự án sản phẩm mới 
· B4. Soạn thảo chiến lược Marketing cho sản phẩm mới
· B5. Thiết kế sản phẩm mới
· B6. Thử nghiệm trong điều kiện thị trường 
B7. Triển khai sản xuất hàng loạt và quyết định tung sản phẩm mới ra thị trường
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.




- Thảo luận nhóm 
Tìm hiểu sự khác biệt trong cung hàng hóa thông thường và cung trong hoạt động du lịch
GV nhận xét







- Trình chiếu, thuyết trình.








- Trình chiếu, thuyết trình.












- Trình chiếu, thuyết trình.



















- Trình chiếu, thuyết trình.

	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có
- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày kết quả nghiên cứu của nhóm.







- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.




- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.








- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.














- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.
	    55p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
- Củng cố kiến thức:	
· Khái quát chung về chính sách sản phẩm
· Chu kỳ sống của sản phẩm
· Quản lý chất lượng sản phẩm
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	15 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.
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GIÁO ÁN SỐ: 04
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 3: Chính sách sản phẩm trong du lịch
Thực hiện ngày 03 tháng 03 năm 2026.



TÊN BÀI: Chương 3. Chính sách sản phẩm trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
	- Trình bày được khái niệm sản phẩm du lịch và các yếu tố cấu thành sản phẩm du lịch;
	- Trình bày được khái niệm chính sách sản phẩm du lịch và nội dung của chính sách sản phẩm du lịch;
	- Phân tích được những đặc điểm của sản phẩm du lịch;
	- Liệt kê được một số mô hình sản phẩm du lịch tiêu biểu;
	- Trình bày được các đặc điểm của các giai đoạn trong chu kỳ sống của sản phẩm du lịch;
	- Áp dụng được các bước xây dựng sản phẩm mới trong thực tế nghề nghiệp.
- Hình thành nhận thức đúng đắn về chính sách sản phẩm trong du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập
Trắc nghiệm ôn tập
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.
· Liên hệ, dẫn dắt vào bài mới 
	· Lắng nghe, ghi chép
	
10p

	2
	Giảng bài mới
3.3. Thiết kế bộ sản phẩm để quảng bá sản phẩm du lịch.
3.3.1. Thiết kế bộ nhận diện Thương Hiệu Cốt Lõi
· Tên thương hiệu
· Câu khẩu hiệu (slogan)
· Logo

	· Trình chiếu slide, thuyết trình.













	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có
- SV thiết kế bộ thương hiệu
	    55p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
- Củng cố kiến thức:	
· Thực hiện thiết bộ thương hiệu cốt lõi
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	15p

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn SV đọc tài liệu ở nhà
	5 p



	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.
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	GIÁO ÁN SỐ: 05
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 3: Chính sách sản phẩm trong du lịch
Thực hiện ngày 10 tháng 03 năm 2026.



TÊN BÀI: Chương 3. Chính sách sản phẩm trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
	- Trình bày được khái niệm sản phẩm du lịch và các yếu tố cấu thành sản phẩm du lịch;
	- Trình bày được khái niệm chính sách sản phẩm du lịch và nội dung của chính sách sản phẩm du lịch;
	- Phân tích được những đặc điểm của sản phẩm du lịch;
	- Liệt kê được một số mô hình sản phẩm du lịch tiêu biểu;
	- Trình bày được các đặc điểm của các giai đoạn trong chu kỳ sống của sản phẩm du lịch;
	- Áp dụng được các bước xây dựng sản phẩm mới trong thực tế nghề nghiệp.
- Hình thành nhận thức đúng đắn về chính sách sản phẩm trong du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập
Sử dụng câu hỏi trắc nghiệm ôn tập 
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.
· Đặt câu hỏi và nhận xét 
· Liên hệ, dẫn dắt vào bài mới 
	· Trả lời  câu hỏi của GV
· Lắng nghe, ghi chép
	
10p

	2
	Giảng bài mới
3.3. Thiết kế bộ sản phẩm để quảng bá sản phẩm du lịch.
3.3.2. Thiết kế bộ nhận Diện Thương Hiệu Văn Phòng
Danh thiếp
Giấy viết thư
Tiêu đề thư
Phong bì thư
Hóa đơn
Thẻ nhân viên
Đồng phục nhân viên
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.









	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có
- SV thiết kế bộ thương hiệu

	    55p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
- Củng cố kiến thức:	
Thực hiện thiết bộ thương hiệu văn phòng
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	15 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn SV đọc tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
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	GIÁO ÁN SỐ: 06
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 3: Chính sách sản phẩm trong du lịch
Thực hiện ngày 17 tháng 03 năm 2026.



TÊN BÀI: Chương 3. Chính sách sản phẩm trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
	- Trình bày được khái niệm sản phẩm du lịch và các yếu tố cấu thành sản phẩm du lịch;
	- Trình bày được khái niệm chính sách sản phẩm du lịch và nội dung của chính sách sản phẩm du lịch;
	- Phân tích được những đặc điểm của sản phẩm du lịch;
	- Liệt kê được một số mô hình sản phẩm du lịch tiêu biểu;
	- Trình bày được các đặc điểm của các giai đoạn trong chu kỳ sống của sản phẩm du lịch;
	- Áp dụng được các bước xây dựng sản phẩm mới trong thực tế nghề nghiệp.
- Hình thành nhận thức đúng đắn về chính sách sản phẩm trong du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Sửa đại diện 1 vài bộ thương hiệu văn phòng của SV
	Thuyết trình,

	· Lắng nghe, nghi chép

	15 phút

	2
	Giảng bài mới
3.3. Thiết kế bộ sản phẩm để quảng bá sản phẩm du lịch.
3.3.3. Nhận Diện Thương Hiệu Ngoài Trời
Biển hiệu công ty
Biển hiệu trước văn phòng
Biển hiệu đại lý
Biển quảng cáo
Băng rôn
Phương tiện vận tải
Phương tiện thi công
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.





	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có
- SV thiết kế bộ thương hiệu
	    45p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
-Củng cố kiến thức:
Thực hiện thiết bộ thương hiệu
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
Thảo luận, trả lời câu hỏi của GV.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.

	

TRƯỞNG KHOA/ TỔ TRƯỞNG BM
	
                    Ngày 05 tháng 01 năm 2026.
                                    GIẢNG VIÊN 








                                                                                                            Huỳnh Kim Liên 
	



	GIÁO ÁN SỐ: 07
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 3: Chính sách sản phẩm trong du lịch
Thực hiện ngày 24 tháng 03 năm 2026.



TÊN BÀI: Chương 3. Chính sách sản phẩm trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
	- Trình bày được khái niệm sản phẩm du lịch và các yếu tố cấu thành sản phẩm du lịch;
	- Trình bày được khái niệm chính sách sản phẩm du lịch và nội dung của chính sách sản phẩm du lịch;
	- Phân tích được những đặc điểm của sản phẩm du lịch;
	- Liệt kê được một số mô hình sản phẩm du lịch tiêu biểu;
	- Trình bày được các đặc điểm của các giai đoạn trong chu kỳ sống của sản phẩm du lịch;
	- Áp dụng được các bước xây dựng sản phẩm mới trong thực tế nghề nghiệp.
- Hình thành nhận thức đúng đắn về chính sách sản phẩm trong du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
 Giới thiệu chủ đề về thiết kế bộ nhận dạng thương hiệu Marketing và các nội dung chính cần nghiên cứu

	Thuyết trình,
Slide bài giảng. 
	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Giảng bài mới
3.3. Thiết kế bộ sản phẩm để quảng bá sản phẩm du lịch.
3.3.4. Thiết kế bộ Nhận Diện Thương Hiệu Marketing
Brochure
Catalogue
Hồ sơ năng lực
Tờ rơi, tờ gấp
Website
Landing page
Facebook Fanpage
Video quảng cáo
Banner ads
Email marketing
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.
· Đặt câu hỏi cho SV











	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
- Trả lời câu hỏi của GV.
- SV thiết kế bộ thương hiệu 




	    65p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
Thực hiện thiết bộ thương hiệu
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 P

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.

	

TRƯỞNG KHOA/ TỔ TRƯỞNG BM
	
                    Ngày 05 tháng 01 năm 2026.
                                    GIẢNG VIÊN 








                                                                                                            Huỳnh Kim Liên 
	





	GIÁO ÁN SỐ: 08
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 3: Chính sách sản phẩm trong du lịch
Thực hiện ngày 31 tháng 03 năm 2026.



TÊN BÀI: Chương 3. Chính sách sản phẩm trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
	- Trình bày được khái niệm sản phẩm du lịch và các yếu tố cấu thành sản phẩm du lịch;
	- Trình bày được khái niệm chính sách sản phẩm du lịch và nội dung của chính sách sản phẩm du lịch;
	- Phân tích được những đặc điểm của sản phẩm du lịch;
	- Liệt kê được một số mô hình sản phẩm du lịch tiêu biểu;
	- Trình bày được các đặc điểm của các giai đoạn trong chu kỳ sống của sản phẩm du lịch;
	- Áp dụng được các bước xây dựng sản phẩm mới trong thực tế nghề nghiệp.
- Hình thành nhận thức đúng đắn về chính sách sản phẩm trong du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
 Giới thiệu chủ đề về thiết kế bộ nhận dạng thương hiệu Qàu tặng và các nội dung chính cần nghiên cứu

	Thuyết trình,
Slide bài giảng. 

	· Lắng nghe, trả lời câu hỏi
	5 phút

	2
	Giảng bài mới
Chương 3: Chính sách sản phẩm trong du lịch
3.3.Thiết kế bộ sản phẩm để quảng bá sản phẩm du lịch.
Bút
Sổ tay
Móc khóa
Cốc uống nước
Mũ bảo hiểm
Áo mưa
Ô (dù)

Bài kiểm tra số 1

	· Trình chiếu slide, thuyết trình.







 
	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có
- Thực hiện thiết kế bộ thương hiệu



- Nộp bộ thương hiệu
	    65p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
Thực hiện thiết bộ thương hiệu
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.

	

TRƯỞNG KHOA/ TỔ TRƯỞNG BM
	
                    Ngày 05 tháng 01 năm 2026.
                                    GIẢNG VIÊN 








                                                                                                            Huỳnh Kim Liên 
	


	GIÁO ÁN SỐ: 09
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 4: Chính sách giá trong du lịch 
Thực hiện ngày 07 tháng 04 năm 2026.



TÊN BÀI: CHÍNH SÁCH GIÁ TRONG DU LỊCH 
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình bày được khái niệm và nội dung của chính sách giá;
- Liệt kê được các phương pháp xác định giá trong du lịch;
- Phân tích được các yếu tố ảnh hưởng đến chính sách giá trong du lịch;
- Vận dụng được chiến lược giá cho sản phẩm trong du lịch;
- Nghiêm túc, cẩn thận, tỉ mỉ khi đưa ra các chính sách giá và ý thức được tầm quan trọng của chính sách giá trong hoạt động kinh doanh du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Trắc nghiệm ôn tập bài cũ
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. 

	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Giảng bài mới
Chương 4: Chính sách giá trong du lịch 
1. 4.1. Khái quát chung về chính sách giá	
4.1.1. Khái niệm giá
Đối với người mua, giá cả là khoản tiền họ phải trả để được quyền sử dụng hoặc sở hữu sản phẩm.
 Đối với người bán, giá cả là khoản tiền mà họ có được nhờ việc cung cấp sản phẩm cho khách hàng.
Đối với người làm marketing, giá là biến số duy nhất của marketing mix tạo ra doanh thu cho DN.
4.1.2. Khái niệm về chính sách giá
Là những định hướng dài hạn về giá nhằm đạt được mục tiêu kinh doanh của một doanh nghiệp.
4.1.3. Vai trò của chính sách giá
· Chiến lược giá là yếu tố duy nhất trong marketing mix tạo ra doanh thu cho người bán.
· Chiến lược giá là yếu tố quyết định sự lựa chọn sản phẩm của người mua.
· Chiến lược giá là yếu tố quan trọng nhất quyết định thị phần của doanh nghiệp và khả năng sinh lời.
Chiến lược giá là công cụ hữu hiệu để thâm nhập thị trường, thu hút và giữ khách hàng.
4.2. Các yếu tố ảnh hưởng đến chính sách giá
4.2.1. Các yếu tố bên trong
· Mục tiêu Markerting của doanh nghiệp.
· Các công cụ của Marketing hỗn hợp.
· Chu kỳ sống của sản phẩm.
· Chi phí sản xuất.
4.2.2. Các yếu tố bên ngoài
· Thị trường cạnh tranh hoàn toàn.
· Thị trường cạnh tranh có độc quyền.
· Thị trường độc quyền có cạnh tranh.
· Thị trường độc quyền.
Mối quan hệ giữa giá và cầu:
Tâm lý KH:
· Giá tương ứng với chất lượng sản phẩm.
· So sánh giá cả của nhiều nhãn hiệu.
· Thích giá rẻ
Đối thủ cạnh tranh:
Khi định giá sản phẩm, doanh nghiệp phải so sánh sản phẩm của mình so với đối thủ cạnh tranh xem có lợi thế hay bất lợi như thế nào.
Trung gian phân phối.
Yếu tố môi trường: luật pháp, kinh tế, công nghệ, môi trường tự nhiên.
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.











- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét

















- Trình chiếu, thuyết trình
	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có







- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày quan điểm của nhóm.









- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi





	    65p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
· Khái quát chung về chính sách giá
· Các yếu tố ảnh hưởng đến chính sách giá
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
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	GIÁO ÁN SỐ: 10
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 4: Chính sách giá trong du lịch 
Thực hiện ngày 14 tháng 04 năm 2026.



TÊN BÀI: CHÍNH SÁCH GIÁ TRONG DU LỊCH 
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình bày được khái niệm và nội dung của chính sách giá;
- Liệt kê được các phương pháp xác định giá trong du lịch;
- Phân tích được các yếu tố ảnh hưởng đến chính sách giá trong du lịch;
- Vận dụng được chiến lược giá cho sản phẩm trong du lịch;
- Nghiêm túc, cẩn thận, tỉ mỉ khi đưa ra các chính sách giá và ý thức được tầm quan trọng của chính sách giá trong hoạt động kinh doanh du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Trong khuôn khổ bài học hôm nay, chúng ta tiếp tục tìm hiểu về phần nội dung của chính sách giá trong du lịch. 
 Một số phương pháp xác định giá trong du lịch
Để hiểu rõ các cách thức xác định giá trong du lịch.  Chúng ta sẽ hãy cùng nghiên cứu trong bài học mới. 
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. Giới thiệu chủ đề của bài học 
	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Giảng bài mới
Chương 4: Chính sách giá trong du lịch 
4.3. Nội dung của chính sách giá
4.3.1. Xác định mục tiêu của chính sách giá
Mục tiêu tồn tại của Doanh Nghiệp trên thị trường :
Để thực hiện mục tiêu tồn tại trên thị trường khi cạnh tranh trở nên gay gắt thì doanh nghiệp cần đặt ra mức giá thấp nhất có thể, miễn là giữ được khách hàng trong một thời gian nhất định để chờ cơ hội mới.
· Tối đa hóa lợi nhuận : doanh nghiệp đề ra một mức giá nhằm tối đa hóa lợi nhuận hiện tại bằng cách ước lượng mức cầu và phí tổn đi liền với những mức giá khác nhau và chọn ra mức giá có được lợi nhuận tối đa.
· Dẫn đầu thị phần : Đây là mục tiêu quan trọng trong hầu hết các doanh nghiệp nhằm chiếm được một thị phần lớn hay dẫn đầu thị phần. Các doanh nghiệp tin rằng dẫn đầu thị phần thì khả năng giảm chi phí sẽ cao và lợi nhuận lâu dài sẽ tăng. 
· Dẫn đầu về chất lượng sản phẩm : Chất lượng sản phẩm có tầm quan trọng rất lớn, là yếu tố quyết định sự lựa chọn sản phẩm của khách hàng, là yếu tố quyết định thị phần doanh nghiệp và khả năng sinh lời, là công cụ hữu hiệu để thâm nhập thị trường thu hút và giữ khách hàng…
Thay đổi, điều chỉnh mức giá cơ bản
a. Chủ động giảm giá: 
 Dư thừa năng lực sản xuất.
 Giảm thị phần do bị cạnh tranh về giá.
 Muốn thâm nhập thị trường thông qua giá.
b. Chủ động tăng giá:  
 Tình trạng vật giá leo thang.
 Khi cầu cao hơn cung.
4.3.2. Một số phương pháp xác định giá trong du lịch
4.3.2.1. Chiến lược định giá cho sản phẩm mới 
a. Chiến lược định giá hớt váng thị trường
b. Chiến lược định giá xâm nhập thị trường: doanh nghiệp phải định giá thật cạnh tranh để giành khách hàng và thâm nhập vào thị trường.
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.










- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét







- Trình chiếu, thuyết trình
	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có






- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày quan điểm của nhóm.
- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi
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	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
· Mục tiêu của chính sách giá
· Những yếu tố cần thực hiện khi thay đổi, điều chỉnh mức giá cơ bản
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
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	GIÁO ÁN SỐ: 11
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 4: Chính sách giá trong du lịch 
Thực hiện ngày 21 tháng 04 năm 2026.



TÊN BÀI: . CHƯƠNG 4: CHÍNH SÁCH GIÁ TRONG DU LỊCH 
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình bày được khái niệm và nội dung của chính sách giá;
- Liệt kê được các phương pháp xác định giá trong du lịch;
- Phân tích được các yếu tố ảnh hưởng đến chính sách giá trong du lịch;
- Vận dụng được chiến lược giá cho sản phẩm trong du lịch;
- Nghiêm túc, cẩn thận, tỉ mỉ khi đưa ra các chính sách giá và ý thức được tầm quan trọng của chính sách giá trong hoạt động kinh doanh du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Trắc nghiệm ôn tập bài cũ 
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. Giới thiệu chủ đề của bài học 
	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Giảng bài mới
.Chương 4: Chính sách giá trong du lịch 
4.3. Nội dung của chính sách giá.
4.3.2. Một số phương pháp xác định giá trong du lịch
4.3.2.2. Chiến lược định giá cho tập hợp sản phẩm :
a. Định giá cho dòng sản phẩm: 
Các doanh nghiệp kinh doanh nhiều sản phẩm với các dòng sản phẩm khác nhau thì việc định giá sẽ được thực hiện cho từng dòng sản phẩm, cần chú ý đến yếu tố khác biệt về chi phí hao tổn cho từng sản phẩm trong cùng một dòng.
b. Định giá cho sản phẩm bổ trợ:
Sản phẩm bổ trợ là những sản phẩm phải được dùng kèm với sản phẩm chính.
 Nếu DN sản xuất cả SP chính và SP bổ trợ thì giá SP chính sẽ định giá ở mức thấp, SP bổ trợ giá cao.
 Nếu DN chỉ sản xuất SP chính thì định giá sản phẩm chính giá cao
c. Định giá phế phẩm: 
 Phó phẩm là các sản phẩm có được trong quá trình sản xuất chế biến sản phẩm chính.
 Bằng cách định giá các phó phẩm có thể bán được, DN có thể giảm giá SP chính để tăng khả năng cạnh tranh.
d. Định giá sản phẩm trọn gói
 Giá trọn gói là giá một tập hợp các sản phẩm hay dịch vụ đồng bộ và bổ sung cho nhau.
 Giá trọn gói phải thấp hơn tổng mức giá của các SP riêng lẻ và chênh lệch đủ lớn để khuyến khích khách hàng mua trọn gói.
3.3. Chiến lược điều chỉnh giá :
a. Định giá chiết khấu: 
Các doanh nghiệp thường sử dụng giá có chiết khấu để khuyến khích khách hàng mua hàng. Bao gồm:
 Chiết khấu tiền mặt.
 Chiết khấu số lượng.
 Chiết khấu theo mùa.
 Chước giá.
b. Định giá phân biệt (Phân hoá giá): 
Là việc định giá một sản phẩm hay dịch vụ theo hai hay nhiều mức giá xuất phát từ sự khác biệt của khách hàng, địa điểm, thời gian
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.










- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét




- Trình chiếu, thuyết trình









- Trình chiếu, thuyết trình
Đặt câu hỏi
Nhận xét câu trả lời
	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có






- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày quan điểm của nhóm.








- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi
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	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
Nội dung về chiến lược giá                     
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.
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	GIÁO ÁN SỐ: 12
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 5: Chính sách phân phối trong du lịch 
Thực hiện ngày 28 tháng 04 năm 2026.



TÊN BÀI: Chương 5: Chính sách phân phối trong du lịch 
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình bày được khái niệm, vai trò và chức năng của kênh phân phối;
- Trình bày được nội dung của chính sách phân phối trong du lịch;
- Trình bày được kênh phân phối trong kinh doanh du lịch;
- Thiết lập được kênh phân phối cho doanh nghiệp du lịch;
- Nghiêm túc, cẩn thận, tỉ mỉ khi đề xuất chính sách phân phối của sản phẩm du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Trong khuôn khổ bài học hôm nay, chúng ta sẽ tìm hiểu nội dung mới về chính sách phân phối trong du lịch phần cuối cùng. Gồm các nội dung sau
    Kênh phân phối trong kinh doanh du lịch  trong đó gồm: Các loại kênh phân phối trong kinh doanh du lịch    
Chúng ta sẽ hãy cùng nghiên cứu trong bài học mới. 
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. Giới thiệu chủ đề của bài học 
	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Chương 5: Chính sách phân phối trong du lịch
1. Khái quát chung về chính sách phân phối 
1.1. Khái niệm phân phối và kênh phân phối
Phân phối là một hệ thống các hoạt động nhằm chuyển một sản phẩm hoặc một dịch vụ đến tay người tiêu dùng ở một thời điểm tại một địa điểm nhất định với mục đích nhằm thỏa mãn đúng nhu cầu của khách hàng.
1.2. Vai trò của kênh phân phối
Góp phần trong việc thỏa mãn nhu cầu của thị trường mục tiêu, làm cho sản phẩm sẵn sàng có mặt trên thị trường đúng lúc, đúng nơi.
-	Giúp doanh nghiệp liên kết hoạt động sản xuất của mình với khách hàng.
Giúp doanh nghiệp tạo sự khác biệt cho thương hiệu và trở thành công cụ cạnh tranh.
-	Phối hợp đồng bộ với các yếu tố marketing mix giúp doanh nghiệp đạt các mục tiêu marketing đề ra
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.






- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét






	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có


- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày quan điểm của nhóm.
	    65p

	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
Khái niệm và vai trò của kênh phân phối                         
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.
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	GIÁO ÁN SỐ: 13
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 5: Chính sách phân phối trong du lịch 
Thực hiện ngày 05 tháng 05 năm 2026.



TÊN BÀI: Chương 5: Chính sách phân phối trong du lịch 
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình bày được khái niệm, vai trò và chức năng của kênh phân phối;
- Trình bày được nội dung của chính sách phân phối trong du lịch;
- Trình bày được kênh phân phối trong kinh doanh du lịch;
- Thiết lập được kênh phân phối cho doanh nghiệp du lịch;
- Nghiêm túc, cẩn thận, tỉ mỉ khi đề xuất chính sách phân phối của sản phẩm du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Trong khuôn khổ bài học hôm nay, chúng ta tìm hiểu nội dung mới về chính sách xúc tiến quảng bá và tổ chức bán hàng trong du lịch. Gồm các nội dung sau
· Khái quát chung về hoạt động xúc tiến quảng bá trong du lịch	
· Các hình thức xúc tiến quảng bá trong du lịch                   
Chúng ta sẽ hãy cùng nghiên cứu trong bài học mới. 
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. Giới thiệu chủ đề của bài học 
	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Chương 5: Chính sách phân phối trong du lịch
5.2. Kênh phân phối trong kinh doanh du lịch
5.2.1. Phân loại kênh phân phối
Kênh phân phối là tập hợp các điểm kết nối nằm trong một mạng lưới, có nhiệm vụ liên kết hàng hóa từ nhà sản xuất tới người tiêu dùng. Giữa nhà sản xuất và người tiêu dùng (khách hàng cuối) có thể không có trung gian nào (kênh phân phối trực tiếp) hoặc thông qua nhiều trung gian khác nhau như đại lý bán lẻ, siêu thị, chuỗi tiệm tạp hóa,…. (kênh phân phối gián tiếp)
Kênh phân phối trực tiếp truyền thống
Là hình thức phân phối từ nhà sản xuất tới người tiêu dùng mà không qua kênh trung gian nào. Có thể thấy mô hình phân phối trực tiếp này tại những hộ kinh doanh gia đình quy mô nhỏ (tiệm bánh, hàng ăn uống,…) hay một số ngành hàng như thời trang, nội thất. Những doanh nghiệp lớn bên cạnh các kênh phân phối trung gian cũng thường tự xây dựng hệ thống cửa hàng của riêng mình, tiêu biểu như chuỗi cửa hàng Vinamilk hay TH Truemart.
· Kênh phân phối trực tiếp không chỉ có nhiệm vụ bán hàng mà còn là một phần trong chiến lược thương hiệu
giúp xây dựng hình ảnh trong tâm trí khách hàng (đặc biệt là các showroom và các cửa hàng flagship)
Kênh phân phối trực tiếp hiện đại
Cùng với sự phát triển nhanh chóng của các kênh online và các sàn thương mại điện tử, các nhà sản xuất đã có thêm một chuỗi kênh phân phối trực tiếp mới trên nền tảng internet, bao gồm các platform như: website, Facebook, Instagram, Tiktok,… và các nền tảng thương mại điện tử (Shopee, Lazada, Tiki, Sendo, Grab, Baemin, Shopeefood,…).
Chi phí vận hàng và duy trì các kênh phân phối hiện đại thường thấp hơn nhiều so với kênh truyền thống (do tiết kiệm chi phí mặt bằng) cũng như dễ dàng tiếp cận với tập khách hàng mới, yêu thích online shopping, do đó không chỉ các nhà sản xuất nhỏ mà các doanh nghiệp lớn cũng tập trung phát triển và mở rộng kênh phân phối này.
Kênh phân phối gián tiếp
Là những kênh phân phối thông qua ít nhất 1 bên trung gian bao gồm nhà bán buôn, nhà bán lẻ, đại lý ký gửi,… Ví dụ cho kênh phân phối gián tiếp bao gồm tiệm tạp hóa địa phương, các siêu thị bán lẻ (Lotte Mart, BigC, VinMart, Co.op Mart,…), các chuỗi cửa hàng tiện lợi (Circle K, 7-11, GS25, Family mart…), cộng tác viên bán lẻ, đại lý bán buôn,… 
Kênh phân phối gián tiếp gồm có 3 cấp độ
Cấp độ 1: Nhà sản xuất – Nhà bán lẻ – Người tiêu dùng
Cấp độ 2: Nhà sản xuất – Nhà bán buôn – Nhà bán lẻ – Người tiêu dùng
Cấp độ 3: Nhà sản xuất – Môi giới – Nhà bán buôn – Nhà bán lẻ – Người tiêu dùng
5.2.2. Các loại kênh phân phối trong kinh doanh du lịch
Hầu hết các kênh phân phối đều thực hiện thông qua các công ty lữ hành bao gồm cả đại lý lữ hành được gọi là hệ thống các kênh phân phối sản phẩm trong du lịch.
Hệ thống kênh phân phối sản phẩm du lịch là một hệ thống tổ chức dịch vụ nhằm tạo ra các điểm bán hoặc cách tiếp cận sản phẩm thuận tiện cho khách du lịch, ở ngoài địa điểm diễn ra quá trình sản xuất và tiêu dùng sản phẩm.
Mỗi loại hình kênh phân phối khác nhau cho từng thị trường riêng và sự phát triển của hệ thống kênh phân phối phải phù hợp với cơ sở và điều kiện của thị trường
- Kênh phân phân phối không cấp (kênh phân phối trực tiếp): người sản xuất bán hàng trực tiếp cho người tiêu dùng cuối cùng.
- Kênh phân phối gián tiếp: quá trình mua bán sản phẩm của doanh nghiệp lữ hành được uỷ nhiệm cho các doanh nghiệp lữ hành khác làm đại lý
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.






- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét







- Trình chiếu, thuyết trình




















· Trình chiếu slide, thuyết trình.










· Trình chiếu slide, thuyết trình.


	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có


- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày quan điểm của nhóm.
- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.
















- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.







- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi.
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	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
· Khái niệm xúc tiến du lịch
· Các hình thức xúc tiến quảng bá trong du lịch   
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
- Diệp Anh, Minh Đức – Marketing hiện đại, NXB Lao động Xã hội - 2008.
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	GIÁO ÁN SỐ: 14
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 6: Chính sách xúc tiến quảng bá và tổ chức bán hàng trong du lịch
Thực hiện ngày 12  tháng 05 năm 2026.



TÊN BÀI: . Chương 6: Chính sách xúc tiến quảng bá và tổ chức bán hàng trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình bày được khái niệm và mục tiêu của xúc tiến du lịch;
- Trình bày được các nguyên tắc và quy trình của xúc tiến quảng bá du lịch;
- Trình bày được quy trình tổ chức bán hàng trong du lịch;
- Vận dụng được các hình thức xúc tiến quảng bá trong hoạt động du lịch;
- Ý thức được tầm quan trọng của hoạt động xúc tiến trong kinh doanh du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Trắc nghiệm ôn tập chương 6 
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. Giới thiệu chủ đề của bài học 
	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Giảng bài mới
Chương 6: Chính sách xúc tiến quảng bá và tổ chức bán hàng trong du lịch
1. 6.1. Khái quát chung về hoạt động xúc tiến quảng bá trong du lịch
6.1.1. Khái niệm xúc tiến du lịch
Xúc tiến du lịch là hoạt động nghiên cứu thị trường, tổ chức tuyên truyền, quảng bá, vận động nhằm tìm kiếm, thúc đẩy cơ hội phát triển và thu hút khách du lịch
6.1.2. Vai trò của xúc tiến du lịch
2. Quảng bá, giới thiệu về đất nước, con người Việt Nam, di sản văn hóa, di tích lịch sử - văn hóa, danh lam thắng cảnh, công trình lao động sáng tạo của con người, bản sắc văn hóa dân tộc nhằm tăng cường thu hút khách du lịch.
3. Xây dựng, phát triển thương hiệu du lịch quốc gia, vùng, địa phương, doanh nghiệp; nghiên cứu thị trường du lịch, xây dựng, quảng bá sản phẩm du lịch phù hợp với thị hiếu của khách du lịch.
4. Tuyên truyền nâng cao nhận thức xã hội về du lịch, góp phần bảo đảm môi trường du lịch an ninh, an toàn, lành mạnh, văn minh, phát huy truyền thống mến khách của dân tộc.
5. Vận động, tìm kiếm cơ hội, tập trung nguồn lực đầu tư phát triển kết cấu hạ tầng, cơ sở vật chất kĩ thuật du lịch; đa dạng hóa và nâng cao chất lượng dịch vụ du lịch.
6.1.3. Các nguyên tắc trong xúc tiến quảng bá du lịch
6. Hoạt động xúc tiến chính là hoạt động truyền tin về sản phẩm và doanh nghiệp đến khách hàng để thuyết phục họ mua. Vì vậy, có thể gọi đây là các hoạt động truyền thông Marketing. Nó cung cấp thông tin cho khách hàng và những giải pháp về những mối quan hệ nội bộ cũng như mối quan hệ thị trường. Truyền thông thiết lập sự rõ ràng, sự định vị và giúp khách hàng nhận thức đầy đủ hơn về giá trị của sản phẩm, dịch vụ
2. 6.2. Các hình thức xúc tiến quảng bá trong du lịch    
6.2.1. Quảng cáo
Quảng cáo là  mọi hình thức  giới thiệu  một cách gián  tiếp và nhằm đề cao về những ý tưởng, hàng hóa hoặc dịch vụ, được thực hiện  theo  yêu  cầu  của  chủ thể  quảng  cáo  và  chủ thể  phải  thanh toán các chi phí. Chức năng của quảng cáo là xác định thông tin về sản phẩm, định vị sản phẩm, phát triển khái niệm sản phẩm, làm cho khách hàng nhận thức tốt hơn về chất lượng và số lượng sản phẩm, hình thành  nên  kỳ  vọng  của  khách  hàng  và  thuyết  phục  họ  mua  sản phẩm. 
· Một số lưu ý đối với hoạt động quảng cáo 
· Phương tiện quảng cáo… 
6.2.2. Khuyến khích tiêu thụ
Khuyến khích tiêu thụ bao gồm rất nhiều công cụ như: phiếu mua hàng, tổ chức các cuộc thi bán hàng có thưởng, bán hạ giá, chiết giá... Mỗi một công cụ đó lại có những đặc tính riêng. Khuyến khích tiêu thụ làm thu hút thêm nhiều khách hàng cũng như làm cho việc cung cấp thông tin kích thích khách hàng mua sản phẩm được hiệu quả hơn. 
6.2.3.Quan hệ công chúng
Quan hệ công chúng có nhiều lợi thế. Thứ nhất, đó là tạo ra sự tin tưởng. Các tin tức, các câu chuyện, và các sự kiện tạo ra tính thực tế và niềm tin đối với người đọc hơn là đối với các thông tin quảng cáo. Quan hệ công chúng có thể tiếp cận được với nhiều người vốn thường né tránh các nhân viên bán hàng và các thông tin quảng cáo. Nội dung các thông tin sử dụng trong hình thức này khác với các tin tức tuyên truyền trong quảng cáo hướng tới việc kích thích mua sản phẩm
Một công cụ khác trong chiến lược xúc tiến hỗn hợp đó là các thông tin thương mại. Đây là một công cụ kết hợp chức năng của quảng cáo và quan hệ công chúng…
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.





- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét









- Trình chiếu, thuyết trình




· Trình chiếu slide, thuyết trình.





- Thảo luận nhóm 
GV nhận xét












· - Trình chiếu slide, thuyết trình.










	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có

- Thảo luận nhóm theo đề tài GV yêu cầu, trình bày quan điểm của nhóm.

- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép, trả lời câu hỏi

·  Lắng nghe, ghi chép và trả lời câu hỏi của GV


- Thảo luận nhóm, trình bày nội dung thảo luận









·  Lắng nghe, ghi chép và trả lời câu hỏi của GV
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	3
	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
· Khái quát chung về chính sách phân phối 
· Kênh phân phối trong kinh doanh du lịch     
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
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	GIÁO ÁN SỐ: 15
	Thời gian thực hiện: 90 phút.
Tên chương: Chương 6: Chính sách xúc tiến quảng bá và tổ chức bán hàng trong du lịch
Thực hiện ngày 19 tháng 05 năm 2026.



TÊN BÀI: . Chương 6: Chính sách xúc tiến quảng bá và tổ chức bán hàng trong du lịch
MỤC TIÊU CỦA BÀI: 
Sau khi học xong bài này người học có khả năng: 
- Trình bày được khái niệm và mục tiêu của xúc tiến du lịch;
- Trình bày được các nguyên tắc và quy trình của xúc tiến quảng bá du lịch;
- Trình bày được quy trình tổ chức bán hàng trong du lịch;
- Vận dụng được các hình thức xúc tiến quảng bá trong hoạt động du lịch;
- Ý thức được tầm quan trọng của hoạt động xúc tiến trong kinh doanh du lịch.
ĐỒ DÙNG VÀ PHƯƠNG TIỆN DẠY HỌC
Máy vi tính, máy chiếu, bảng, phấn (bút lông), silde trình chiếu, laser….
I. ỔN ĐỊNH LỚP HỌC:                                                             Thời gian: 05 phút
Vệ sinh đầu giờ, điểm danh.
II. THỰC HIỆN BÀI HỌC

	TT
	NỘI DUNG
	HOẠT ĐỘNG DẠY HỌC
	THỜI GIAN

	
	
	HOẠT ĐỘNG CỦA GV
	HOẠT ĐỘNG CỦA HS
	

	1
	Dẫn nhập 
Trắc nghiệm ôn tập bài cũ 
	Thuyết trình,
Slide bài giảng. Giới thiệu chủ đề của bài học 
	· Lắng nghe, nghi chép

	5 phút

	2
	Giảng bài mới
Chương 6: Chính sách xúc tiến quảng bá và tổ chức bán hàng trong du lịch
3. 6.3. Tổ chức bán hàng trong du lịch
6.3.1. Bán hàng trực tiếp
Bán hàng trực tiếp là bán sản phẩm trực tiếp cho người tiêu dùng trong một môi trường không bán lẻ. Thay vào đó, bán hàng diễn ra tại nhà riêng, cơ quan, trực tuyến hoặc các địa điểm khác ngoài cửa hàng. Tìm hiểu thêm về bán hàng trực tiếp để giúp bạn cân nhắc các luồng doanh thu khác nhau và tránh các trò gian lận tiềm năng…
1. Bán hàng trực tiếp loại bỏ một số trung gian liên quan đến phân phối sản phẩm, chẳng hạn như trung tâm phân phối khu vực và nhà bán buôn. Thay vào đó, sản phẩm đi từ nhà sản xuất đến công ty bán hàng trực tiếp, sau đó đến nhà phân phối hoặc đại diện, và cuối cùng là đến tay người tiêu dùng… 
2. 6.3.2. Bán hàng online
Bán hàng online là hình thức kinh doanh buôn bán trên mạng internet. Bán hàng online sử dụng các kênh bán hàng phổ biến như website doanh nghiệp, các trang mạng xã hội và các sàn thương mại điện tử.
Đặc biệt, trong thời đại công nghệ số, cả người mua và người bán đều sử dụng thiết bị thông minh như điện thoại hoặc máy tính để thực hiện giao dịch mua bán.
6.3.3. Bán hàng qua các kênh phân phối
1. Bán hàng cá nhân: là một công cụ tác động có hiệu quả nhất trong một vài giai đoạn  của  quá  trình  quyết định  mua đối  với  khách  hàng, đặc biệt trong việc tham khảo thông tin, thuyết phục mua và quyết định mua của khách hàng… 
2. Nhược điểm của công cụ này đó chính là chi phí bán hàng lớn, vì cần phải có một lực lượng bán hàng tương đối lớn để duy trì các mối quan hệ với khách hàng đã được thiết lập. 
Bài kiểm tra số 2
	· Trình chiếu slide, thuyết trình.








- Trình chiếu, thuyết trình
	- Theo dõi, lắng nghe, ghi chép.
Đặt câu hỏi nếu có




·  Lắng nghe, ghi chép và trả lời câu hỏi của GV
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	Củng cố kiến thức và kết thúc bài
· Củng cố kiến thức:
Ôn tập chuẩn bị cho kỳ thi kết thúc môn học
	Tổng kết và giải đáp thắc mắc sinh viên
	· Lắng nghe, ghi chép.
	10 Phút

	4
	Hướng dẫn tự học

	Giao nhiệm vụ và hướng dẫn sinh viên tự học tài liệu ở nhà
	5 p

	Nguồn tài liệu tham khảo
	- Nguyễn Trùng Khánh - Giáo trình Marketing du lịch, NXB Lao động Xã hội - 2006.
- Hà Khánh Nam Giao - Giáo trình Marketing du lịch, NNB Thành phố Hồ Chí Minh, 2011.
- Philip Koller - Marketing căn bản.
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