
Chuyên đ  t t nghi pề ố ệ                                                              khoa K  ho ch và phát ế ạ
tri nể

L I M  Đ UỜ Ở Ầ

Lý do ch n đ  tài.ọ ề

Du l ch là m t trong nh ng d ch v  phát tri n m nh hi n nay. Du l chị ộ ữ ị ụ ể ạ ệ ị  

đ c  coi   là  ngành công nghi p không khói,  và đóng góp  r t   l n  vàoượ ệ ấ ớ  

GDP.Là  ngành kinh t  có  nh h ng r t l n đ n s  phát tri n v  kinhế ả ưở ấ ớ ế ự ể ề  

t  xã h i và văn hóa. Trong xu th  phát tri n hi n nay th  tr ng kháchế ộ ế ể ệ ị ườ  

du l ch đang b  thu h p do nh ng  nh h ng c a nh ng y u t  trong vàị ị ẹ ữ ả ưở ủ ữ ế ố  

ngoài n c. các y u t  nay gây  nh h ng r t l n đ n vi c m  r ng thướ ế ố ả ưở ấ ớ ế ệ ở ộ ị 

tr ng du l ch c a công ty. Vì v y mà ho t đ ng m  r ng th  tr ngườ ị ủ ậ ạ ộ ở ộ ị ườ  

hi n nay là v n đ  lan gi i c a các công ty du l ch.ệ ấ ề ả ủ ị

        Công ty c  ph n đ u t  và phát tri n du l ch VINACONEXổ ầ ầ ư ể ị  là công 

ty  đ c   thành  l p  trong b i  c nh hi n nay.  Công  ty  tuy còn non  trượ ậ ố ả ệ ẻ 

nh ng nh  vào s  giúp đ  c a công ty m  và t p th  lãnh đ o c a côngư ờ ự ỡ ủ ẹ ậ ể ạ ủ  

ty đã tim cho mình con đ ng đi đúng và d n đang chi m lĩnh th  tr ngườ ầ ế ị ườ  

du l ch Vi t Nam. Là công ty con thành l p không lâu nh ng công ty đãị ệ ậ ư  

có t c đ  phát tri n không ng ng v  doanh s  và cán b  công nhân viên.ố ộ ể ừ ề ố ộ

         Công ty luôn luôn đ i m i ho t đ ng đi vào nh ng h ng mũi nh nổ ớ ạ ộ ữ ướ ọ  

c a th  tr ng khách du l ch và đ  bi t quan tâm đ n uy tín, ch t l ng,ủ ị ườ ị ặ ệ ế ấ ượ  

và v  th  c a công ty trên th  tr ng du l ch.ị ế ủ ị ườ ị

           VINACONEX đã g t hái đ c nhi u thành công , tuy nhiên hi nặ ượ ề ệ  

nay công ty đang đ ng tr c nh ng khó khăn trong công tác m  r ng thứ ướ ữ ở ộ ị 

tr ng khách du l ch n i đ a c a công ty. Đây là đi u ban lãnh đ o c aườ ị ộ ị ủ ề ạ ủ  

công ty đang trăn tr  nh t hi n nay, làm sao có th  m  r ng th  tr ngở ấ ệ ể ở ộ ị ườ  

khách du l ch trong n c đ  giành  u th  v  công ty. Đ i v i m t côngị ướ ể ư ế ề ố ớ ộ  

ty du l ch th  ho t đ ng m  rông th  tr ng là c  s  cho s  t n t i vàị ị ạ ộ ở ị ườ ơ ở ự ồ ạ  

phát tri n c a công ty. Vì v y đây đ c xem là v n đ  nóng b ng c aể ủ ậ ượ ấ ề ỏ ủ  
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công ty hiên nay. Qua quá trình th c t p   phòng xúc ti n đ u t  và kinhự ậ ở ế ầ ư  

doanh c a công ty em đã t p trung đi sâu nghiên c u m t s  v n đ  vủ ậ ứ ộ ố ấ ề ề 

ho t đ ng m  r ng th  tr ng khách du l ch c a công ty. Và mong mu nạ ộ ở ộ ị ườ ị ủ ố  

góp s c mình trong vi c tìm ra m t s  gi i pháp m  r ng th  tr ngứ ệ ộ ố ả ở ộ ị ườ  

khách du l ch c a công ty đ  công ty có th  đ ng v ng trên th  tr ngị ủ ể ể ứ ữ ị ườ  

hi n nay. ệ

             Vì v y em đã quy t đ nh ch n ậ ế ị ọ đ  tài : “ề M t s  gi i pháp mộ ố ả ở  

r ng th  tr ng du l ch n i đ a c a Công ty c  ph n đ u t  và phátộ ị ườ ị ộ ị ủ ổ ầ ầ ư  

tri n du l ch VINACONEX(VINACONEX – ITC).ể ị

M c đích nghiên c u c a chuyên đ  là phân tích đánh giá v  th c tr ngụ ứ ủ ề ề ự ạ  

n m b t , khai thác th  tr ng khách du l ch c a công ty t  đó đ  raắ ắ ị ườ ị ủ ừ ề  

nh ng gi i pháp c  th  đ  m  r ng th  tr ng khách du l ch n i đ aữ ả ụ ể ể ở ộ ị ườ ị ộ ị  

c a công ty.ủ

Đ i t ng và ph m v  nghiên c u: đ  tài t p trung nghiên c u n i dungố ượ ạ ị ứ ề ậ ứ ộ  

c  b n v   th   tr ng  du  l ch,   th c  tr ng và gi i  pháp m  r ng  thơ ả ề ị ườ ị ự ạ ả ở ộ ị 

tr ng du l ch n i đ a c a công ty.ườ ị ộ ị ủ

  Ph ng pháp nghiên c u: d a trên c  s  s  d ng các ph ng phápươ ứ ự ơ ở ử ụ ươ  

th ng kê, phân tích s  li u và duy v t bi n ch ng.ố ố ệ ậ ệ ứ

N i dung nghiên c u: Chuyên đ  t t nghi p ngoài phân m  đ u, danhộ ứ ề ố ệ ở ầ  

m c tài li u tham kh o, còn bao g m các ph n c  b n sau:ụ ệ ả ồ ầ ơ ả

Ch ng I: M t s  v n đ  lý lu n chung v  th  tr ng du l chươ ộ ố ấ ề ậ ề ị ườ ị

Ch ngII: Th c tr ng ho t đ ng m  r ng th  tr ng khách du l ch n iươ ự ạ ạ ộ ở ộ ị ườ ị ộ  

đ a c a công ty c  ph n đ u t  và phát tri n du l ch VINACONEX.ị ủ ổ ầ ầ ư ể ị

Ch ng III: Ph ng h ng và gi i pháp m  r ng th  tr ng khách duươ ươ ướ ả ở ộ ị ườ  

l ch n i đ a c a công ty.ị ộ ị ủ
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Do kinh nghi m th c ti n còn h n ch  nên chuyên đ  c a em ch a th cệ ự ễ ạ ế ề ủ ư ự  

s  hoàn ch nh, em mong có s  góp ý c a các th y cô, các anh ch  và cácự ỉ ự ủ ầ ị  

b n đ  chuyên đ  đ c hoàn thi n h n. Em xin chân thành c m  n Th.sạ ể ề ượ ệ ơ ả ơ  

Đ ng Th  L  Xuân đã giúp đ  em hoàn thành chuyên đ  nay. Em xin chânặ ị ệ ỡ ề  

thành c m  n các anh ch  trong công ty c  ph n đ u t  và phát tri n duả ơ ị ổ ầ ầ ư ể  

l ch VINACONEX đã giúp em hoàn thành t t đ t th c t p t t nghi p v aị ố ợ ự ậ ố ệ ừ  

qua.

Em xin chân thành c m  n!ả ơ
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CH NG   I:   M T   S   V N   Đ   LÝ   LU N   CHUNG   V     THƯƠ Ộ Ố Ấ Ề Ậ Ề Ị 

TR NG DU L CH.ƯỜ Ị

1.1 Khái ni m th  tr ng.ệ ị ườ

 Theo quan đi m c a kinh t  chính tr  h c: Th  tr ng là ph m trùể ủ ế ị ọ ị ườ ạ  

c a n n s n xu t và l u thông hàng hóa, ph n ánh toàn b  quan h  traoủ ề ả ấ ư ả ộ ệ  

đ i giũa ng i mua và ng i bán. gi a cung và c u và toàn b  các m iổ ườ ườ ữ ầ ộ ố  

quan h , thông tin kinh t , k  thu t g n v i các m i quan h  đó.ệ ế ỹ ậ ắ ớ ố ệ

 Theo quan đi m c a marketing: th  tr ng bao g m t t c  nh ngể ủ ị ườ ồ ấ ả ữ  

khách hàng ti m  n cùng m t s  nhu c u hay mong mu n c  th , s nề ẩ ộ ố ầ ố ụ ể ẵ  

sàng và có kh  năng tham gia trao đ i đ  tho  mãn nhu c u hay mongả ổ ể ả ầ  

mu n đó.ố

 Theo nghĩa r ng th  tr ng là t p h p ng i mua, ng i bán s nộ ị ườ ậ ợ ườ ườ ả  

ph m hi n t i và ti m năng. Ng i mua v i t  cách là ng i t o ra thẩ ệ ạ ề ườ ớ ư ườ ạ ị 

tr ng và ng i bán v i t  cách là ng i t o ra ngành.ườ ườ ớ ư ườ ạ

 Theo nghĩa h p :Th  tr ng là m t nhóm ng i mua v  m t s nẹ ị ườ ộ ườ ề ộ ả  

ph m c  th  ho c dãy s n ph m. ẩ ụ ể ặ ả ẩ

1.2 Đ c đi m c a th  tr ng du l ch.ặ ể ủ ị ườ ị

 Đ c đi m chung c a th  tr ng du l ch. ặ ể ủ ị ườ ị
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Đ c đi m c a th  tr ng du l ch là n i ch a t ng cung và t ngặ ể ủ ị ườ ị ơ ứ ổ ổ  

c u. Trên th  tr ng ho t đ ng trao đ i du l ch di n ra trong m t khôngầ ị ườ ạ ộ ổ ị ễ ộ  

gian và th i gian xác đ nh. Và ho t đ ng du l ch này ch u  nh h ng c aờ ị ạ ộ ị ị ả ưở ủ  

các y u t  trong môi tr ng vĩ mô.ế ố ườ

 Đ c đi m riêng c a th  tr ng du l ch.ặ ể ủ ị ườ ị

Du l ch là ngành kinh t  xu t hi n mu n h n so v i th  tr ng hàngị ế ấ ệ ộ ơ ớ ị ườ  

hóa nói chung. Nên du l ch mang nh ng đ c đi m khác bi t so v i cácị ữ ặ ể ệ ớ  

ngành kinh t  khác đó là:ế

 Trong tiêu dùng du l ch không có s  di chuy n c a hàng hóa v t ch t.ị ự ể ủ ậ ấ

  Trên th  tr ng du l ch cung ­ c u ch  y u là d ch vị ườ ị ầ ủ ế ị ụ.  Hàng hóa 

chi m t  tr ng nh . Doanh thu t  d ch v  chi m t  50­80% trong t ngế ỷ ọ ỏ ừ ị ụ ế ừ ổ  

doanh thu. D ch v  bao g m d ch v  chính và du l ch b  sung. T i cácị ụ ồ ị ụ ị ổ ạ  

n c du l ch ch a phát tri n t  tr ng gi a d ch v  chính và du l ch bướ ị ư ể ỷ ọ ữ ị ụ ị ổ 

sung chi m 7/3. T i các n c du l ch phát tri n ng c l i 3/7. T  tr ngế ạ ướ ị ể ượ ạ ỷ ọ  

gi a d ch v  chính và d ch b  sung càng nh , càng ch ng t  tính h p d nữ ị ụ ị ổ ỏ ứ ỏ ấ ẫ  

c a n i đ n du l ch, hi u qu  kinh t  cao.ủ ơ ế ị ệ ả ế

Du l ch là d ch v  ít hi n h u khi mua bán. Do nhu c u c a du l chị ị ụ ệ ữ ầ ủ ị  

là s  tho  mãn các nhu c u v  tinh th n nh : ngh  ng i, gi i trí là chự ả ầ ề ầ ư ỉ ơ ả ủ 

y u. Ngoài ra còn tho  mãn m t s  nhu c u khác nh : tìm hi u l ch sế ả ộ ố ầ ư ể ị ử 

văn hoá…Tham gia vào trao đ i còn có s  tham gia c a tài nguyên duổ ự ủ  

l ch, đó là giá tr  c a đi m đ n.ị ị ủ ể ế

  Quan h  mua bán di n ra trong th i gian dài k  t  khi mua đ n khiệ ễ ờ ể ừ ế  

tiêu dùng và sau tiêu dùng. Du l ch mang tính th i v  cao. Ho t đ ng duị ờ ụ ạ ộ  

l ch ch  y u di n ra vào mùa hè, mùa l  h i… Đó là th i đi m mà nhuị ủ ế ễ ễ ộ ờ ể  

c u ngh  ng i gi i trí c a m i ng i  tăng cao.ầ ỉ ơ ả ủ ọ ườ
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Du l ch là ngành kinh t  r t nh y c m v i các bi n đ ng c a môiị ế ấ ạ ả ớ ế ộ ủ  

tr ng không ch  trong ph m vi qu c gia mà c  trên ph m vi th  gi i.ườ ỉ ạ ố ả ạ ế ớ  

Ngành kinh doanh này ch u s   nh h ng r t l n t  các y u t  bên ngoàiị ự ả ưở ấ ớ ừ ế ố  

nên ch  m t s  bi n đ ng nh  cũng làm  nh h ng r t l n đ n s  l ngỉ ộ ự ế ộ ỏ ả ưở ấ ớ ế ố ượ  

khách tham gia du l ch.ị

S n ph m c a du l ch không th  l u tr , ho t đ ng s n xu t vàả ẩ ủ ị ể ư ữ ạ ộ ả ấ  

tiêu dùng di n ra đ ng th i. S n ph m c a du l ch là s  tho  mãn nhuễ ồ ờ ả ẩ ủ ị ự ả  

c u v  tinh th n c a ng i dân. Và khi nhu c u c a du khách xu t hi nầ ề ầ ủ ườ ầ ủ ấ ệ  

thì nhu c u  c a nhà ung  ng cũng xu t hi n. ầ ủ ứ ấ ệ

1.3. Phân lo i th  tr ng du l ch.ạ ị ườ ị

 Phân lo i th  tr ng du l ch theo quan h  cung c u.ạ ị ườ ị ệ ầ

Th  tr ng do c u du l ch chi ph i: Đây là th  tr ng du l ch màị ườ ầ ị ố ị ườ ị  

phía có nhu c u v  du l ch có s c  nh h ng l n đ n vi c cung c p cácầ ề ị ứ ả ưở ớ ế ệ ấ  

d ch v  du l ch.ị ụ ị

Th  tr ng do cung du l ch chi ph i: Trên th  tr ng này thì nhuị ườ ị ố ị ườ  

c u tham gia du l ch c a ng i dân là r t cao nh ng vi c đáp  ng nhuầ ị ủ ườ ấ ư ệ ứ  

c u này l i th p do có ít các nhà cung c p. Chính vì v y mà nhà cung c pầ ạ ấ ấ ậ ấ  

s  có s c  nh h ng l n trên th  tr ng nay.ẽ ứ ả ưở ớ ị ườ

Th  tr ng cân b ng cung c u du l ch: Đây là lo i th  tru ng duị ườ ằ ầ ị ạ ị ờ  

l ch lý t ng mà có r t nhi u các qu c gia mong mu n. tuy nhiên trênị ưở ấ ề ố ố  

th c t  thì th  tr ng này là không t n t i.ự ế ị ườ ồ ạ

 Phân lo i th  tr ng du l ch theo tiêu th c đ a lý.ạ ị ườ ị ứ ị

Theo tiêu th c này thì ta có th  phân lo i th  tr ng du l ch baoứ ể ạ ị ườ ị  

g m th  tr ng qu c t , th  tr ng du l ch n i đ a, th  tr ng du l ch khuồ ị ườ ố ế ị ườ ị ộ ị ị ườ ị  

v c :Đ i t ng là khách du l ch n c ngoài đ c phân lo i d a trênự ố ượ ị ướ ượ ạ ự  
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qu c t ch c a h . Ví d  nh  khách M , khách Nh t, khách Trung Qu c,ố ị ủ ọ ụ ư ỹ ậ ố  

khách   Pháp….   Th   tr ng   trong   khu   v c   các   n c   nh :   ASEAN,ị ườ ự ướ ư  

APEC…

Th  tr ng khách du l ch trong n c: bao g m các t nh thành ph ,.Thị ườ ị ướ ồ ỉ ố ị 

tr ng  nh n  khách,   th   tr ng  g i  khách,   th   tr ng   th c   t i   và   thườ ậ ị ườ ử ị ườ ự ạ ị 

tr ng ti m năng.ườ ề

Th  tr ng nh n khách: Là th  tr ng du l ch có đ c thù là ch  ti pị ườ ậ ị ườ ị ặ ỉ ế  

nh n khách du l ch trong n c và qu c t .   th  tr ng này ho t đ ngậ ị ướ ố ế Ở ị ườ ạ ộ  

chính là xây d ng các ch ng trình du l ch, quan h  v i th  tr ng g iự ươ ị ệ ớ ị ườ ử  

khách đ  ph c v  các khâu du l ch cu i cùng c a tour du l ch.ể ụ ụ ị ố ủ ị

Ng c l i v i th  tr ng  nh n khách thì th  tr ng g i khách  thìượ ạ ớ ị ườ ậ ị ườ ử  

ho t đ ng kinh doanh ch  y u trên th  tr ng là thu hút khách du l chạ ộ ủ ế ị ườ ị  

m t cách tr c ti p đ  đ a khách đ n n i du l ch ho c g i khách sang thộ ự ế ể ư ế ơ ị ặ ử ị 

tr ng nh n khách. Do v y   th  tr ng này ho t đ ng có th  là toànườ ậ ậ ở ị ườ ạ ộ ể  

khâu trong tour du l ch ho c là khâu đ u tiên trong tour du l ch.ị ặ ầ ị

Th  tr ng th c t i, th  tr ng ti m năng: Th  tr ng mà công tyị ườ ự ạ ị ườ ề ị ườ  

v n đang ho t đ ng có hi u qu  trên th  tr ng này. Còn th  tr ng ti mẫ ạ ộ ệ ả ị ườ ị ườ ề  

năng là th  tr ng mà chúng ta c n khai thác thâm nh p vào đ  m  r ngị ườ ầ ậ ể ở ộ  

h n n a th  tr ng th c t i.ơ ữ ị ườ ự ạ

Th  tr ng quanh năm, th i v : Là th  tr ng truy n th ng c aị ườ ờ ụ ị ườ ề ố ủ  

công ty. Ho t đ ng kinh doanh di n ra trên th  tr ng là ch  y u. Đ ngạ ộ ễ ị ườ ủ ế ồ  

th i th  tr ng này cũng là ngu n thu l n cho doanh nghi p. ờ ị ườ ồ ớ ệ

 Theo thành ph n s n ph m du l ch.ầ ả ẩ ị

Th  tr ng v n chuy n khách du l ch: Là th  tr ng ch  ho t đ ngị ườ ậ ể ị ị ườ ỉ ạ ộ  

m t khâu duy nh t là v n chuy n khách đ n đ a đi m du l ch và trên thộ ấ ậ ể ế ị ể ị ị 

tr ng này thì nhà cung  ng s  đ c chia hoa h ng.ườ ứ ẽ ượ ồ
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1.4 Ch c năng c a th  tr ng du l ch.ứ ủ ị ườ ị

Ch c năng  th c hi n: Th  tr ng du l ch có ch c năng th c hi nứ ự ệ ị ườ ị ứ ự ệ  

giá tr  c a hàng hóa và d ch v  du l ch thông qua giá và giá tr  s  d ng.ị ủ ị ụ ị ị ử ụ  

M t khác th  hi n s  trao đ i đ c ti n hành thu n l i hay khó khăn. Vìặ ể ệ ự ổ ượ ế ậ ợ  

v y ch c năng này bi u hi n s  trao đ i khách trên th  tr ng du l ch.ậ ứ ể ệ ự ổ ị ườ ị  

Chính sách và c  ch  qu n lý vĩ mô có t m quan tr ng đ c bi t làm choơ ế ả ầ ọ ặ ệ  

th  tr ng du l ch phát tri n hay t t h u.ị ườ ị ể ụ ậ

Ch c năng công nh n: Ch c năng công nh n đ c th  hi n rõ bênứ ậ ứ ậ ượ ể ệ  

cung c p d ch v  du l ch . Vi c doanh nghi p đ a s n ph m du l ch c aấ ị ụ ị ệ ệ ư ả ẩ ị ủ  

mình ra th  tr ng có đ c m i ng i ch p nh n hay không. Còn đ iị ườ ượ ọ ườ ấ ậ ố  

v i bên mua s n ph m thì mong mu n c a h  có đ c xã h i ch p nh nớ ả ẩ ố ủ ọ ượ ộ ấ ậ  

hay không. Trong tiêu dùng du l ch không ph i mong mu n nào c a kháchị ả ố ủ  

cũng có th  đ c xã h i ch p nh n. Ví d : gi i trí thác lo n, du l ch tìnhể ượ ộ ấ ậ ụ ả ạ ị  

d c, đánh b c... khó đ c ch p nh n ho c không đ c ch p nh n ụ ạ ượ ấ ậ ặ ượ ấ ậ ở 

Vi t Namệ

Ch c năng thông tin: Ch c năng nay ph n ánh thông tin c a bênứ ứ ả ủ  

cung và bên c u. T  nh ng thông tin nay thì bên cung có th  đáp  ng nhuầ ừ ữ ể ứ  

c u m t cách t t h n và bên c u có th  đi u ti t và ti p c n đ c v iầ ộ ố ơ ầ ể ề ế ế ậ ượ ớ  

nh ng d ch v  m i hoàn h o h n. Ch c năng này vô cùng quan tr ng đ iữ ị ụ ớ ả ơ ứ ọ ố  

v i th  tr ng du l ch. Đ i v i ng i bán, th  tr ng cung c p thông tinớ ị ườ ị ố ớ ườ ị ườ ấ  

v  c u du l ch, cung du l ch và đ i th  c nh tranh. Đ i v i ng i mua,ề ầ ị ị ố ủ ạ ố ớ ườ  

th  tr ng cung c p thông tin v  đi m đ n du l ch, s n ph m du l ch,ị ườ ấ ề ể ế ị ả ẩ ị  

ch t l ng, giá c ... So v i các lĩnh v c tiêu dùng khác thì tiêu dùng duấ ượ ả ớ ự  

l ch c n m t kh i l ng thông tin l n, đa d ng, ph c t p và toàn di nị ầ ộ ố ượ ớ ạ ứ ạ ệ  

h n.ơ
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Ch c năng đi u ti t: Ch c năng này th  hi n b ng vi c đ a thứ ề ế ứ ể ệ ằ ệ ư ị 

tr ng v  tr ng thái cân b ng thông qua các quy lu t kinh t .ườ ề ạ ằ ậ ế

1.5 Các nhân t   nh h ng t i công tác m  r ng th  tr ng du l ch.ố ả ưở ớ ở ộ ị ườ ị

1.51  .Các nhân t  bên ngoài  nh h ng t i  công tác m  r ng thố ả ưở ớ ở ộ ị  

tr ng du l ch.ườ ị

 C  ch  qu n lý c a nhà n c: ơ ế ả ủ ướ

C  ch  qu n lý c a nhà n c ph i thông thoáng, phù h p t o đi uơ ế ả ủ ướ ả ợ ạ ề  

ki n thu n l i cho doanh nghi p phát tri n. Nhà n c can thi p vào thệ ậ ợ ệ ể ướ ệ ị 

tr ng  b ng h   th ng  các  chính  sách,  bi n  pháp nh m đi u   ti t   thườ ằ ệ ố ệ ằ ề ế ị 

tr ng. Tu  theo đi u ki n c  th  c a t ng n c, t ng th  tr ng, t ngườ ỳ ề ệ ụ ể ủ ừ ướ ừ ị ườ ừ  

th i k  mà các ch  tr ng chính sách và bi n pháp c a nhà n c tácờ ỳ ủ ươ ệ ủ ướ  

đ ng vào th  tr ng s  khác nhau. Song chính sách, bi n pháp hay đ cộ ị ườ ẽ ệ ượ  

áp d ng là: thu , qu  đi u hoà giá c , tr  giá, …M i bi n pháp có vai tròụ ế ỹ ề ả ợ ỗ ệ  

khác nhau tác đ ng vào th  tr ng, song nhìn chung các bi n pháp này tácộ ị ườ ệ  

đ ng tr c ti p vào ho c cung ho c c u t  đó tác đ ng gián ti p vào giáộ ự ế ặ ặ ầ ừ ộ ế  

c .ả

   Nh ng chi n l c, chính sách và bi n pháp c a c  s  kinh doanhữ ế ượ ệ ủ ơ ở  

đ c đ a ra trong t ng giai đo n khác nhau. So v i nhân t  thu c c pượ ư ừ ạ ớ ố ộ ấ  

qu n lý vĩ mô thì các nhân t  thu c c p qu n lý vi mô  nh h ng   m cả ố ộ ấ ả ả ưở ở ứ  

đ  nh  h n, h p h n. Các nhân t  thu c c p vi mô th ng là các chínhộ ỏ ơ ẹ ơ ố ộ ấ ườ  

sách th  tr ng, chính sách s n ph m chính sách giá c , chính sách phânị ườ ả ẩ ả  

ph i  hàng hoá,  chính sách giao  ti p khu ch  tr ng,  k  c  khi doanhố ế ế ươ ể ả  

nghi p đóng vai trò là ng i bán, l n vai trò là ng i mua v  kh  năngệ ườ ẫ ườ ề ả  

cung  ng hay thanh toán, s  l ng mua (bán) d ch v  sau bán hàng.ứ ố ượ ị ụ

 Chính tr  và pháp lu tị ậ

Sinh viên: Đoàn Th  Kim Tuy n ­ L p Kinh t  phát tri n 47A _ QNị ế ớ ế ể

9



Chuyên đ  t t nghi pề ố ệ                                                              khoa K  ho ch và phát ế ạ
tri nể

Nhân t  chính tr  cũng  nh h ng to l n đ n th  tr ng, các nhânố ị ả ưở ớ ế ị ườ  

t  này th ng đ c th  hi n thông qua các chính sách, nh  chính sáchố ườ ượ ể ệ ư  

tiêu dùng, dân t c, quan h  qu c t …Chính tr   n đ nh, pháp lu t nghiêmộ ệ ố ế ị ổ ị ậ  

minh và ch t ch  t o đi u ki n cho doanh nghi p ho t đ ng bình đ ngặ ẽ ạ ề ệ ệ ạ ộ ẳ  

và các   tour  du  l ch đ c  đ m b o an  toàn.  M c đích cu i  cùng c aị ượ ả ả ụ ố ủ  

chuy n du l ch là s  an toàn c a nh ng du khách, nên m t h  th ng chínhế ị ự ủ ữ ộ ệ ố  

tr   n đ nh và tr t t  là đi u không th  thi u trong m i chuy n đi. Đ mị ổ ị ậ ự ề ể ế ỗ ế ả  

b o s  an toàn cho du khách chính là tăng c ng uy tín c a công ty. Phápả ự ườ ủ  

lu t ph i ch t ch  đ  đ m b o s  công b ng cho m i ng i.ậ ả ặ ẽ ể ả ả ự ằ ọ ườ

Ch  đ  chính tr  c a n c ta hi n nay đ c coi là t ng đ i  nế ộ ị ủ ướ ệ ượ ươ ố ổ  

đ nh và v ng ch c đ c th  gi i công nh n là đi m đ n an toàn và thânị ữ ắ ượ ế ớ ậ ể ế  

thi n. Đ ng l i chính sách c a Đ ng và Nhà n c ta ngày càng thôngệ ườ ố ủ ả ướ  

thoáng h n. Th  hi n nh t quán quan đi m m  r ng h p tác, giao l uơ ể ệ ấ ể ở ộ ợ ư  

thân thi n v i các n c trên th  gi i phù h p v i xu th  toàn c u hoá vàệ ớ ướ ế ớ ợ ớ ế ầ  

qu c t  hoá n n kinh t  th  gi i. Trong nh ng năm g n đây Vi t Namố ế ề ế ế ớ ữ ầ ệ  

tham  gia   xây  d ng   nhi u   m i  quan   h   qu c   t :   Tham  vào   t   ch cự ề ố ệ ố ế ổ ứ  

ASEAN, tham gia di n đàn h p tác kinh t  Châu á­Thái Bình D ngễ ợ ế ươ  

(APEC), đ c bi t là Vi t Nam đã bình th ng quan h  hoá v i M . Hặ ệ ệ ườ ệ ớ ỹ ệ 

th ng lu t pháp c a n c ta ngày càng ki n toàn m t cách đ y đ  vàố ậ ủ ướ ệ ộ ầ ủ  

đ ng b  h n v i nhi u b  lu t, pháp l nh, quy đ nh... c  th  nh m tăngồ ộ ơ ớ ề ộ ậ ệ ị ụ ể ằ  

c ng công tác qu n lý c a Nhà n c t o ra khung hành lang pháp lýườ ả ủ ướ ạ  

v ng ch c đ m b o cho các doanh nghi p có quy n t  ch  trong cácữ ắ ả ả ệ ề ự ủ  

ho t đ ng kinh doanh c a mình h n. ạ ộ ủ ơ

Trong lĩnh v c du l ch hi n nay có nhi u văn b n pháp lu t ra đ iự ị ệ ề ả ậ ờ  

nh m ph c v  cho các ho t đ ng c a ngành nh : Pháp l nh du l ch,ằ ụ ụ ạ ộ ủ ư ệ ị  

Ngh  đ nh 27­2000/NĐ/CP v  kinh doanh l  hành và h ng d n du l ch,ị ị ề ữ ướ ẫ ị  

Ngh  đ nh 47/2001/NĐ/CP v  ch c năng, nhi m v  và quy n h n, tị ị ề ứ ệ ụ ề ạ ổ 
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ch c thanh tra du l ch và các văn b n quy ph m pháp lu t liên quan đ nứ ị ả ạ ậ ế  

ho t đ ng l  hành và thành tra du l ch. D  án xây d ng lu t du l ch đãạ ộ ữ ị ự ự ậ ị  

đ c Qu c h i ch p nh n và đ a vào n i dung ch ng trình xây d ngượ ố ộ ấ ậ ư ộ ươ ự  

lu t, pháp l nh c a Qu c h i trong giai đo n 2002­2007.ậ ệ ủ ố ộ ạ

Vi t Nam cũng đã tham gia vào r t nhi u các t  ch c du l ch c aệ ấ ề ổ ứ ị ủ  

khu v c và th  gi i nh  t  ch c du l ch th  gi i WTO, hi p h i du l chự ế ớ ư ổ ứ ị ế ớ ệ ộ ị  

châu   á   ­   Thái   Bình   D ng   PATA,   t   ch c   du   l ch   Đông   Nam   áươ ổ ứ ị  

ASEANTA...

Y u t  chính tr  và lu t pháp c a nhà n c ta đã t o ra nh ng đi uế ố ị ậ ủ ướ ạ ữ ề  

ki n vô cùng thu n l i cho vi c phát tri n nghành du l ch nói chung và sệ ậ ợ ệ ể ị ự 

phát tri n c a VINACONEX nói riêng.ể ủ

 /Môi tr ng văn hoá – xã h i.ườ ộ

Môi tr ng văn hoá ­ xã h i có ý nghĩa r t l n đ i v i s  phátườ ộ ấ ớ ố ớ ự  

tri n du l ch c a m t n c. Đây là y u t  đ c tr ng và h p d n ch  y uể ị ủ ộ ướ ế ố ặ ư ấ ẫ ủ ế  

đ  thu hút khách du l ch t  nhi u qu c gia khác. Nh ng giá tr  văn hoá, xãể ị ừ ề ố ữ ị  

h i lành m nh là tiêu chí đ  ra quy t đ nh đi du l ch c a khách. Hi n nayộ ạ ể ế ị ị ủ ệ  

 n c ta, m t s  đi m du l ch đã đ c phát tri n và khôi ph c, b o t nở ướ ộ ố ể ị ượ ể ụ ả ồ  

và tôn t o n n văn hoá dân t c, t o ra s  h p d n đ  thu hút khách duạ ề ộ ạ ự ấ ẫ ể  

l ch. ị

 Môi tr ng t  nhiên.ườ ự

Cũng nh  môi tr ng văn hoá­xã h i,  môi tr ng t  nhiên  như ườ ộ ườ ự ả  

h ng   l n   t i  ho t   đ ng duy   trì  và  m   r ng  th   tr ng  khách.  Môiưở ớ ớ ạ ộ ở ộ ị ườ  

tr ng t  nhiên bao g m: Khí h u, đ a hình, đ ng th c v t, các ngu nườ ự ồ ậ ị ộ ự ậ ồ  

n c khoáng, kho ng cách t  đi m du l ch đ n các ngu n khách. M tướ ả ừ ể ị ế ồ ộ  

n c s  có s c h p d n du khách n u n c này có khí h u đi u hoà, đ aướ ẽ ứ ấ ẫ ế ướ ậ ề ị  

hình phong phú v  c nh quan thiên nhiên, h  th ng th c đ ng v t đaề ả ệ ố ự ộ ậ  
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d ng v  ch ng lo i, s  l ng, và m t n n văn hoá đ c tr ng, đ m đàạ ề ủ ạ ố ượ ộ ề ặ ư ậ  

b n s c dân t c. ả ắ ộ

 Đ i th  c nh tranh.ố ủ ạ

Trong n n kinh t  th  tr ng thì d t khoát s  có s  c nh tranh. Vìề ế ị ườ ứ ẽ ự ạ  

n n kinh t  th  tr ng có s  qu n lý c a nhà n c, cho nên trong quáề ế ị ườ ự ả ủ ướ  

trình c nh tranh luôn có s  đi u ti t c a nhà n c đ  tránh đ c quy n.ạ ự ề ế ủ ướ ể ộ ề  

Trên th  tr ng hi n nay, ho t đ ng kinh doanh l  hành đã và đang di nị ườ ệ ạ ộ ữ ễ  

ra h t s c sôi đ ng quy t li t và m nh m  v i s  hi n di n c a hàngế ứ ộ ế ệ ạ ẽ ớ ự ệ ệ ủ  

ngàn công ty du l ch k  c  qu c doanh, liên doanh l n t  nhân. Các côngị ể ả ố ẫ ư  

ty này ho t đ ng trên nhi u lĩnh v c. Công ty c n ph i c nh tranh đ  cóạ ộ ề ự ầ ả ạ ể  

th  đ ng v ng trên th  tr ng. Do v y đ i th  c nh tranh là m i ti m  nể ứ ữ ị ườ ậ ố ủ ạ ố ề ẩ  

cho s  phát tri n c a công ty. Công ty nào có uy tín, s n ph m đa d ng,ự ể ủ ả ẩ ạ  

phong phú phù h p v i th  hi u tiêu dùng và có m c giá phu h p nh t thìợ ớ ị ế ứ ợ ấ  

s  đ c khách hàng l a ch n. Công ty mu n đ ng v ng trên th  tr ngẽ ượ ự ọ ố ứ ữ ị ườ  

c n đ a ra ph ng án chi n l c, sách l c c nh tranh sao cho có thầ ư ươ ế ượ ượ ạ ể 

đ t đ c hi u qu  cao h n so v i đ i th  c nh tranh. Đ  xác đ nh ai làạ ượ ệ ả ơ ớ ố ủ ạ ể ị  

đ i th  c nh tranh c a Trung tâm trên th  tr ng c n ph i th c hi n cácố ủ ạ ủ ị ườ ầ ả ự ệ  

công vi c hay đ t ra các câu h i đ : ệ ặ ỏ ể

Xác đ nh xem ai có cùng th  tr ng m c tiêu v i mình. ị ị ườ ụ ớ

S n ph m, d ch v  có kh  năng thay th  hay cùng lo i. ả ẩ ị ụ ả ế ạ

V  trí đ a lý có g n k  hay không.ị ị ầ ề

T  vi c đ t ra nh ng câu h i đó đ  xác đ nh đ c kh  năng c aừ ệ ặ ữ ỏ ể ị ượ ả ủ  

đ i th  c nh tranh và t  đó có nh ng đ nh h ng phát tri n đúng đ n.ố ủ ạ ừ ữ ị ướ ể ắ

1.5.2 Nhân t  bên trong.ố

 C  s  v t ch t, trang thi t b .ơ ở ậ ấ ế ị

Sinh viên: Đoàn Th  Kim Tuy n ­ L p Kinh t  phát tri n 47A _ QNị ế ớ ế ể

12



Chuyên đ  t t nghi pề ố ệ                                                              khoa K  ho ch và phát ế ạ
tri nể

Đây là đi u ki n quan tr ng trong ho t đ ng kinh doanh c a côngề ệ ọ ạ ộ ủ  

ty, là y u t   nh h ng đ n k t qu  kinh doanh, đ c bi t là vi c duy trìế ố ả ưở ế ế ả ặ ệ ệ  

và m  r ng th  tr ng khách. M t c  s  khang trang, ti n nghi đ y đ  sở ộ ị ườ ộ ơ ở ệ ầ ủ ẽ 

t o cho khách m t  n t ng t t đ p, trang thi t b  hi n đ i là ph ngạ ộ ấ ượ ố ẹ ế ị ệ ạ ươ  

ti n đ  công ty liên h , tìm ki m các th  tr ng khách. Nh  v y, mu nệ ể ệ ế ị ườ ư ậ ố  

thu hút đ c nhi u khách, công ty ph i có c  s  v t ch t, trang thi t bượ ề ả ơ ở ậ ấ ế ị 

hi n đ i đáp  ng m i nhu c u c a khách.ệ ạ ứ ọ ầ ủ

 Uy tín c a công ty. ủ

Uy tín c a doanh nghi p trên th  tr ng đ c ph n ánh qua l ngủ ệ ị ườ ượ ả ượ  

t ng c u các s n ph m c a doanh nghi p, kh  năng thu hút khách hàngổ ầ ả ẩ ủ ệ ả  

so v i đ i th  c nh tranh, các m i quan h  làm ăn, các b n hàng truy nớ ố ủ ạ ố ệ ạ ề  

th ng, d  lu n xã h i, v  trí c a công ty trong suy nghĩ c a khách hàng…ố ư ậ ộ ị ủ ủ  

Uy tín và v  trí c a công ty có  nh h ng r t l n t i vi c thu hút kháchị ủ ả ưở ấ ớ ớ ệ  

hàng c a doanh nghi p. Đ ng th i uy tín c a công ty th  hi n s  phátủ ệ ồ ờ ủ ể ệ ự  

tri n c a doanh nghi p. B t k  m t công ty hay doanh nghi p nào mu nể ủ ệ ấ ỳ ộ ệ ố  

t n t i và phát tri n trên b t k  th  tr ng nào thì tr c h t ph i xâyồ ạ ể ấ ỳ ị ườ ướ ế ả  

d ng đ c uy tín c a mình đ  t  đó kh ng đ nh v  th  c a doanh nghi pự ượ ủ ể ừ ẳ ị ị ế ủ ệ  

trên th  tr ng.  ị ườ

 Ngu n nhân l c.ồ ự

Suy cho cùng, m i ho t đ ng kinh doanh có k t qu  t t hay khôngọ ạ ộ ế ả ố  

ph  thu c r t nhi u vào b n thân ng i làm công vi c đó. Nhân viên làụ ộ ấ ề ả ườ ệ  

ng i đ i di n cho công ty ti p xúc tr c ti p v i khách, h  s  là m tườ ạ ệ ế ự ế ớ ọ ẽ ộ  

trong nh ng nhân t   t o nên ch t l ng s n ph m. Khách du l ch sữ ố ạ ấ ượ ả ẩ ị ẽ 

quay l i v i công ty n u nhân viên ph c v  h  có trình đ , sáng t o,ạ ớ ế ụ ụ ọ ộ ạ  

nhi t tình, đem l i cho h  s  vui lòng, tho i mái khi tiêu dùng s n ph mệ ạ ọ ự ả ả ẩ  

c a công ty.ủ
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 S n ph m c a công ty.ả ẩ ủ

S n ph m là nhân t  ch  y u tác đ ng đ n quy t đ nh mua c aả ẩ ố ủ ế ộ ế ế ị ủ  

khách. S n ph m c a công ty càng đa d ng, phong phú càng thu hút đ cả ẩ ủ ạ ượ  

nhi u khách. M i lo i s n ph m phù h p nhu c u c a t ng lo i kháchề ỗ ạ ả ẩ ợ ầ ủ ừ ạ  

nên đ a ra s n ph m đúng s  thu hút đ c nhi u khách. Bên c nh đó thư ả ẩ ẽ ượ ề ạ ị 

cũng c n ph i chú ý đ n ch t l ng c a s n ph m t o ni m tin và sầ ả ế ấ ượ ủ ả ẩ ạ ề ự 

yên tâm c a khách hàng khi s  d ng.ủ ử ụ

 Trình đ  t  ch c qu n lý. ộ ổ ứ ả

Trình đ  t  ch c và qu n lý c a công ty đ c th  hi n qua các chi nộ ổ ứ ả ủ ượ ể ệ ế  

l c và chính sách. Trình đ  t  ch c và qu n lý c a Công ty mang tínhượ ộ ổ ứ ả ủ  

chuyên nghi p, sáng t o và có đ c t m nhìn bao quát s  có đ c các chi nệ ạ ượ ầ ẽ ượ ế  

l c và chính sách phù h p, có hi u qu  cao trong ho t đ ng duy trì và mượ ợ ệ ả ạ ộ ở 

r ng th  tr ng khách. Tránh th  t c r m rà gây m t th i gian và s   c chộ ị ườ ủ ụ ườ ấ ờ ự ứ ế 

cho du khách.

1.6 Vai trò c a nghiên c u th  tr ng khách du l ch đ i v i ho tủ ứ ị ườ ị ố ớ ạ  

đ ng kinh doanh du l ch.ộ ị

Hàng hoá s n xu t ra là đ  bán cho nh ng ng i có nhu c u tiêuả ấ ể ữ ườ ầ  

dùng. Trong du l ch cũng v y, khi khách du l ch s  d ng nhi u hàng hoáị ậ ị ử ụ ề  

d ch v  thì doanh nghi p ngày càng phát tri n do bán đ c nhi u s nị ụ ệ ể ượ ề ả  

ph m, thu nh p ngày càng cao là ti n đ  cho s  phát tri n c a doanhẩ ậ ề ề ự ể ủ  

nghi p, còn n u ít khách ho c không có khách thì ho t đ ng du l ch trệ ế ặ ạ ộ ị ở 

nên đình tr , th t thu. Đi u này ch ng t , khách hàng đóng m t vai tròệ ấ ề ứ ỏ ộ  

quan tr ng trong vi c kinh doanh. “Khách hàng là th ng đ ” ­ các doanhọ ệ ượ ế  

nghi p đ c khách hàng lên v  trí cao h n b i vì doanh nghi p ch  bánệ ặ ị ơ ở ệ ỉ  

đ c nh ng cái mà khách hàng c n. Do v y mu n kinh doanh có hi uượ ữ ầ ậ ố ệ  

qu  thì các nhà kinh doanh du l ch ph i chú tr ng h n n a đ n khách duả ị ả ọ ơ ữ ế  
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l ch, xác đ nh đ c v  trí  c a khách trong chi n l c kinh doanh c aị ị ượ ị ủ ế ượ ủ  

doanh nghi p.ệ

Mu n tiêu th  đ c nhi u s n ph m, d ch v  thì đi u c t lõi làố ụ ượ ề ả ẩ ị ụ ề ố  

ph i  làm sao g i   th  hi u ham mu n c a khách hàng ch  không nhả ợ ị ế ố ủ ứ ư 

tr c đây s n xu t đ  đáp  ng s  thi u th n c a hàng hoá cho ng iướ ả ấ ể ứ ự ế ố ủ ườ  

tiêu dùng, và b t th  tr ng ch p nh n s n ph m c a mình, b t ch pắ ị ườ ấ ậ ả ẩ ủ ấ ấ  

ch t l ng nh  th  nào, giá đ t hay r . Bây gi  trong c  ch  th  tr ngấ ượ ư ế ắ ẻ ờ ơ ế ị ườ  

các doanh nghi p đã bi t đáp  ng s  mong đ i c a khách hàng. Đ  thuệ ế ứ ự ợ ủ ể  

hút đ c khách hàng thì các doanh nghi p ph i s n xu t ra các s n ph mượ ệ ả ả ấ ả ẩ  

có ch t l ng đ m b o, giá c  h p lý có tính th m m  cao.ấ ượ ả ả ả ợ ẩ ỹ

Khách hàng đ i v i kinh doanh du l ch là r t quan tr ng vì v y màố ớ ị ấ ọ ậ  

công ty c n ti n hành vi c nghiên c u v  khách du l ch. Khi ti n hànhầ ế ệ ứ ề ị ế  

nghiên c u khách, c n ph i nghiên c u khách v  các ph ng di n nhuứ ầ ả ứ ề ươ ệ  

c u, s  thích c a khách, ngu n g c khách, ngh  nghi p, gi i tính, đầ ở ủ ồ ố ề ệ ớ ộ 

tu i, đ c đi m tâm lý c a khách du l ch, trình đ  văn hoá,... Đ  t  đóổ ặ ể ủ ị ộ ể ừ  

hi u đ c nh ng nhu c u c a khách, nh ng yêu c u c a khách, tránhể ượ ữ ầ ủ ữ ầ ủ  

gây phi n hà cho khách, đ a ra s n ph m d ch v  phù h p v i nhu c uề ư ả ẩ ị ụ ợ ớ ầ  

và yêu c u c a khách. ầ ủ

Nghiên c u nh ng nét đ c tr ng c a t ng lo i khách, Công ty cóứ ữ ặ ư ủ ừ ạ  

th  ho ch đ nh chính sách Marketing thích h p nh m thu hút m  r ng thể ạ ị ợ ằ ở ộ ị 

tr ng mà doanh nghi p h ng t i. Thu hút khách du l ch v a là y u tườ ệ ướ ớ ị ừ ế ố 

c nh tranh v a là bi n pháp đ  c nh tranh c a Công ty.ạ ừ ệ ể ạ ủ

Nghiên c u th  tr ng khách giúp các nhà kinh doanh xây d ngứ ị ườ ự  

ch ng trình c a mình ngày càng hoàn ch nh, đáp  ng đ c các nhu c u,ươ ủ ỉ ứ ượ ầ  

s  thích và m c đích c a du khách m t cách hoàn h o nh t. M  r ng thở ụ ủ ộ ả ấ ở ộ ị 

tr ng khách du l ch và thu hút khách du l ch đóng vai trò quy t đ nh phátườ ị ị ế ị  

tri n và nâng cao hi u qu  kinh doanh ngành du l ch.ể ệ ả ị
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Trong c  ch  th  tr ng, th  tr ng là môi tr ng kinh doanh c aơ ế ị ườ ị ườ ườ ủ  

các doanh nghi p. Doanh nghi p nào có kh  năng c nh tranh thích  ngệ ệ ả ạ ứ  

cao v i s  đa d ng và bi n đ i c a  th  tr ng thì doanh nghi p đó t nớ ự ạ ế ổ ủ ị ườ ệ ồ  

t i và phát tri n. B i v y, đ  đ m b o kh  năng c nh tranh, tránh r i roạ ể ở ậ ể ả ả ả ạ ủ  

trong kinh doanh, doanh nghi p ph i n m ch c nhu c u c a th  tr ng.ệ ả ắ ắ ầ ủ ị ườ  

Mu n làm đ c vi c đó doanh nghi p c n ph i t  ch c công tác nghiênố ượ ệ ệ ầ ả ổ ứ  

c u th  tr ng.ứ ị ườ

 Vì v y vi c nghiên c u khách du l ch có ý nghĩa r t l n đ i v i cácậ ệ ứ ị ấ ớ ố ớ  

doanh nghi p kinh doanh du l ch, là y u t  d n đ n s  thành công trong kinhệ ị ế ố ẫ ế ự  

doanh.

1.7. Vai trò c a ho t đ ng m  r ng th  tr ng và nh ng yêu c u c aủ ạ ộ ở ộ ị ườ ữ ầ ủ  

ho t đ ng m  r ng th  tr ng.ạ ộ ở ộ ị ườ

Th  tr ng là n i di n ra ho t đ ng trao đ i mua bán. Đ i v i kinh tị ườ ơ ễ ạ ộ ổ ố ớ ế 

hàng hoá đ n thu n thì luôn g n li n v i th  tr ng, s n xu t cho th  tr ngơ ầ ắ ề ớ ị ườ ả ấ ị ườ  

và tiêu dùng thông qua th  tr ng. Th  tr ng là trung tâm c a toàn b  quáị ườ ị ườ ủ ộ  

trình tái s n xu t. Còn đ i v i th  tr ng du l ch thì th  tr ng không ch  di nả ấ ố ớ ị ườ ị ị ườ ỉ ễ  

ra ho t đ ng trao đ i mà  th  tr ng cũng là n i s n xu t và tiêu th  s nạ ộ ổ ị ườ ơ ả ấ ụ ả  

ph m du l ch. Vì v y mà th  tr ng đ i v i ngành du l ch là r t quan tr ng,ẩ ị ậ ị ườ ố ớ ị ấ ọ  

có t m  nh h ng r t l n t i ho t đ ng kinh doanh c a công ty. Vi c mầ ả ưở ấ ớ ớ ạ ộ ủ ệ ở 

r ng th  tr ng du l ch có vai trò r t quan tr ng đ i s  phát tri n c a công ty.ộ ị ườ ị ấ ọ ố ự ể ủ  

Vai trò đ c th  hi n:ượ ể ệ

 B t k  m t doanh nghi p nào kinh doanh trong c  ch  th  tr ngấ ỳ ộ ệ ơ ế ị ườ  

đ u ch u s  chi ph i c a ba y u t : Kinh doanh vì đ ng c  l i nhu n,ề ị ự ố ủ ế ố ộ ơ ợ ậ  

ph i tuân theo các quy lu t c a th  tr ng (quy lu t cung c u, quy lu tả ậ ủ ị ườ ậ ầ ậ  

c nh tranh) và trong môi tr ng c nh tranh. Trong giai đo n hi n nay,ạ ườ ạ ạ ệ  

m t doanh nghi p mu n thành công không ch  dành m t ph n th  tr ngộ ệ ố ỉ ộ ầ ị ườ  
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mà ph i v n lên n m v ng th  ph n ngày càng l n, tăng s c c nh tranhả ươ ắ ữ ị ầ ớ ứ ạ  

cho doanh nghi p, phát tri n quy mô doanh nghi p ngày càng l n m nh.ệ ể ệ ớ ạ

M  r ng  th   tr ng   là đòi  h i  khách quan và m c  tiêu  th ngở ộ ị ườ ỏ ụ ườ  

xuyên, liên t c, ph i đ c  u tiên hàng đ u trong chi n l c kinh doanhụ ả ượ ư ầ ế ượ  

c a doanh nghi p. M  r ng th  tr ng s  giúp cho doanh nghi p đ yủ ệ ở ộ ị ườ ẽ ệ ẩ  

m nh t c đ  kinh doanh c a mình, khai thác tri t đ  kh  năng c a thạ ố ộ ủ ệ ể ả ủ ị 

tr ng, nâng cao hi u qu  s n xu t kinh doanh, th  hi n đ c th  vàườ ệ ả ả ấ ể ệ ượ ế  

l c c a doanh nghi p trên th  tr ng, t  đó t o l c đ y cho vi c kinhự ủ ệ ị ườ ừ ạ ự ẩ ệ  

doanh ngày càng hi u qu , tăng doanh thu và l i nhu n.ệ ả ợ ậ

Trong kinh doanh ng i n m đ c th  tr ng, phát tri n đ c thườ ắ ượ ị ườ ể ượ ị 

tr ng là th ng th . Vi c giành l i th  c nh tranh là vô cùng quan tr ng,ườ ắ ế ệ ợ ế ạ ọ  

mang tính ch t quy t đ nh, đánh m t v  trí c nh tranh đ ng nghĩa v iấ ế ị ấ ị ạ ồ ớ  

vi c t  b  th ng tr ng. Đ i v i m t l i ích xã h i, doanh nghi p duyệ ừ ỏ ươ ườ ố ớ ặ ợ ộ ệ  

trì và m  r ng th  tr ng s  thu hút đ c đông đ o đ i ngũ lao đ ng cònở ộ ị ườ ẽ ượ ả ộ ộ  

đang d  th a ngoài xã h i, t o nhi u c  h i cho ng i lao đ ng, cũngư ừ ộ ạ ề ơ ộ ườ ộ  

nh  đ m b o đ i s ng cho h . Vi c v n t i đ  d n đ u th  tr ng làư ả ả ờ ố ọ ệ ươ ớ ể ẫ ầ ị ườ  

c v ng c a m i doanh nghi p, là m t vi c h t s c khó khăn, nh ngướ ọ ủ ọ ệ ộ ệ ế ứ ư  

b o v  và gi  gìn đ c v  th  đó l i còn khó khăn h n nhi u. Nó đòi h iả ệ ữ ượ ị ế ạ ơ ề ỏ  

doanh nghi p ph i luôn có chi n l c chính sách phù h p v i đi u ki nệ ả ế ượ ợ ớ ề ệ  

th c t  c a doanh nghi p và s  bi n đ ng c a th  tr ng.ự ế ủ ệ ự ế ộ ủ ị ườ

Đ i v i b t k  m t doanh nghi p nào vi c duy trì và m  r ng thố ớ ấ ỳ ộ ệ ệ ở ộ ị 

tr ng ph i đ m b o đ c m t s  yêu c u sau:ườ ả ả ả ượ ộ ố ầ

 Nâng cao ch t l ng công tác nghiên c u th  tr ng.ấ ượ ứ ị ườ

Nghiên c u th  tr ng nh m xác đ nh kh  năng tiêu th  các s nứ ị ườ ằ ị ả ụ ả  

ph m, d ch v  c a doanh nghi p. Nghiên c u th  tr ng là nghiên c uẩ ị ụ ủ ệ ứ ị ườ ứ  

các c  h i kinh doanh đ  đ a ra các quy t đ nh h p lý, nó r t quan tr ngơ ộ ể ư ế ị ợ ấ ọ  
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đ  xác đ nh ph ng h ng kinh doanh c a doanh nghi p. Do đó, doanhể ị ươ ướ ủ ệ  

nghi p   c n   ph i   nâng   cao   ch t   l ng   c a   công   tác   nghiên   c u   thệ ầ ả ấ ượ ủ ứ ị 

tr ng, vì qua đó các thông tin thu th p đ c có đ  chính xác cao, nhanhườ ậ ượ ộ  

nh y   k p   th i.   Ngoài   ra,   c n   có  đ i   ngũ   chuyên   gia  gi i,   gi u  kinhạ ị ờ ầ ộ ỏ ầ  

nghi m trong vi c phân tích và x  lý các thông tin thu th p đ c trên thệ ệ ử ậ ượ ị 

tr ng.ườ

Trong quá trình m  r ng th  tr ng thì m t y u t  không th  thi uở ộ ị ườ ộ ế ố ể ế  

đó là tìm hi u khách hàng, nghiên c u th  tr ng đ c bi t là th  tr ngể ứ ị ườ ặ ệ ị ườ  

c u. M t ch ng trình du l ch thành công thì ph i đáp  ng đ c s  mongầ ộ ươ ị ả ứ ượ ự  

đ i c a khách du l ch. Nó đ c th  hi n qua công th c:ợ ủ ị ượ ể ệ ứ

Ch t l ng s n ph m = S  th a mãn c a khách hàng = S  c m nh n –ấ ượ ả ẩ ự ỏ ủ ự ả ậ  

S  k  v ng.ự ỳ ọ

Mu n gia tăng s  th a mãn c a khách hàng thì cách t t nh t làố ự ỏ ủ ố ấ  

gia tăng s  c m nh n c a khách hàng b ng vi c đáp  ng m i nhu c uự ả ậ ủ ằ ệ ứ ọ ầ  

c a khách du l ch   thông thông qua nghiên c u th  tr ng c u. Thôngủ ị ứ ị ườ ầ  

qua nghiên c u th   tr ng  còn giúp công ty xác đ nh đ c  đo n thứ ị ườ ị ượ ạ ị 

tr ng phù h p v i kh  năng c a công ty mình, phân tích đánh giá thườ ợ ớ ả ủ ị 

tr ng, khách hàng hi n t i, ti m năng… t  đó có nh ng bi n phápườ ệ ạ ề ừ ữ ệ  

khai thác th  tr ng m t cách có hi u qu  nh t.ị ườ ộ ệ ả ấ

Khi bi t đ c nhu c u hay đ c đi m tiêu dùng c a khách du l chế ượ ầ ặ ể ủ ị  

chúng ta có th  đ a ra m t ch ng trình du l ch phù h p nh t. Nhi m vể ư ộ ươ ị ợ ấ ệ ụ 

c a phòng marketing nói riêng và công ty nói chung là ph i tìm ra nhu c uủ ả ầ  

c a khách du l ch và đáp  ng chúng. Ngoài ra khi ngiên c u c u du l chủ ị ứ ứ ầ ị  

chúng ta c n nghiên c u quy mô cũng nh  xu h ng v n đ ng c a thầ ứ ư ướ ậ ộ ủ ị 

tr ng đó.ườ
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Công ty l  hành tham gia vào th  tr ng du l ch v i t  cách là ng iữ ị ườ ị ớ ư ườ  

bán, h  t o ra các s n ph m du l ch đáp  ng nhu c u c a khách du l ch. Vìọ ạ ả ẩ ị ứ ầ ủ ị  

v y, nghiên c u nhu c u tiêu dùng du l ch c a th  tr ng khách là r t c nậ ứ ầ ị ủ ị ườ ấ ầ  

thi t.ế

Đ  nghiên c u th  tr ng khách du l ch đ c thành công và chínhể ứ ị ườ ị ượ  

xác thì c n ph i phân lo i khách du l ch. Vì m i khách hàng   l a tu i,ầ ả ạ ị ỗ ở ứ ổ  

gi i tính, trình đ , ngh  nghi p và qu c gia khác nhau s  có nh ng sớ ộ ề ệ ố ẽ ữ ở 

thích, th  hi u, t p quán và thói quen tiêu dùng khác nhau. Đ i v i nhàị ế ậ ố ớ  

kinh doanh du l ch c n t p trung vào ba d ng khách hàngị ầ ậ ạ :

 Khách hàng hi n t i và khách hàng tr c đây c a doanh nghi p mình.ệ ạ ướ ủ ệ

 Khách hàng hi n t i và khách hàng tr c đây c a đ i th  c nh tranh.ệ ạ ướ ủ ố ủ ạ

 Khách hàng ti m năng.ề

Trên c  s  này Công ty l p đ c h  s  v  khách hàng và nh nơ ở ậ ượ ồ ơ ề ậ  

d ng đ c th  tr ng đ  t  đó l p đ c k  ho ch marketing và đ u tạ ượ ị ườ ể ừ ậ ượ ế ạ ầ ư 

c  s  v t ch t k  thu t đ  kinh doanh, t  ch c qu ng bá du l ch, xâyơ ở ậ ấ ỹ ậ ể ổ ứ ả ị  

d ng chi n l c k  ho ch kinh doanh.ự ế ượ ế ạ

 Hoàn thi n chính sách giá c .ệ ả

Giá c   là  y u  t  quan  tr ng góp ph n  làm tăng doanh  thu c aả ế ố ọ ầ ủ  

doanh nghi p, nh ng không ph i vì th  mà doanh nghi p l m d ng sệ ư ả ế ệ ạ ụ ự 

tăng giá theo ý mu n c a mình nh t là trong đi u ki n c nh tranh hi nố ủ ấ ề ệ ạ ệ  

nay thì vi c hoàn thi n chính sách giá là bi n pháp quan tr ng c n đ cệ ệ ệ ọ ầ ượ  

các doanh nghi p chú tr ng. Hoàn thi n chính sách giá sao cho h p lýệ ọ ệ ợ  

đ ng th i ph i đi li n v i ch t l ng s n ph m, d ch v  đ c t o ra.ồ ờ ả ề ớ ấ ượ ả ẩ ị ụ ượ ạ

 Nâng cao ch t l ng, đa d ng hoá s n ph m, d ch v .ấ ượ ạ ả ẩ ị ụ
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Đây là bi n pháp c  b n và ch  y u nh m duy trì và m  r ng thệ ơ ả ủ ế ằ ở ộ ị 

tr ng, ch t l ng s n ph m, d ch v  là t ng h p t t c  các tính ch tườ ấ ượ ả ẩ ị ụ ổ ợ ấ ả ấ  

bi u th  giá tr  s  d ng, phù h p v i nhu c u xã h i nh t đ nh, đ m b oể ị ị ử ụ ợ ớ ầ ộ ấ ị ả ả  

nhu c u, th  hi u c a ng i tiêu dùng.ầ ị ế ủ ườ

Đ  nâng cao ch t l ng s n ph m, d ch v  đòi h i doanh nghi pể ấ ượ ả ẩ ị ụ ỏ ệ  

ph i n m b t đ c s  phát tri n c a khoa hoc công ngh , doanh nghi pả ắ ắ ượ ự ể ủ ệ ệ  

ph i l a ch n đ c cho mình công ngh  thích h p v i đi u ki n c aả ự ọ ượ ệ ợ ớ ề ệ ủ  

mình.

 Tăng c ng công tác qu ng cáo và gi i thi u s n ph m.ườ ả ớ ệ ả ẩ

Cùng v i s  phát tri n c a xã h i, các ph ng ti n thông tin đ iớ ự ể ủ ộ ươ ệ ạ  

chúng cũng phát tri n theo. Lúc này qu ng cáo đã tr  thành quen thu c vàể ả ở ộ  

th ng xuyên không ch  c a nhà s n xu t mà còn là c a ng i tiêu dùng.ườ ỉ ủ ả ấ ủ ườ

Thông qua qu ng cáo, nhà s n xu t gi i thi u đ c s n ph m vàả ả ấ ớ ệ ượ ả ẩ  

các d ch v  đ n t n ng i tiêu dùng, ng i tiêu dùng t  nh ng thông tinị ụ ế ậ ườ ườ ừ ữ  

qu ng cáo s  giúp cho h  hi u h n v  nh ng s n ph m và các d ch vả ẽ ọ ể ơ ề ữ ả ẩ ị ụ 

mà mình đ nh ch n, t  đó thúc đ y nhu c u mua bán c a h .ị ọ ừ ẩ ầ ủ ọ

 Xác đ nh kênh phân ph i h p lý.ị ố ợ

Vi c xác đ nh đúng kênh phân ph i s  giúp doanh nghi p đ a hàngệ ị ố ẽ ệ ư  

hoá đ n v i th  tr ng m c tiêu m t cách d  dàng và có hi u qu  giúpế ớ ị ườ ụ ộ ễ ệ ả  

cho các  s n  ph m hàng hóa,  d ch v  đ n  tay ng i   tiêu dùng nhanhả ẩ ị ụ ế ươ  

chóng. T  ch c t t các đ i lý có l i cho doanh nghi p trong vi c duy trìổ ứ ố ạ ợ ệ ệ  

và m  r ng th  tr ng tiêu th  vì h  thay doanh nghi p trong vi c phânở ộ ị ườ ụ ọ ệ ệ  

ph i gi i thi u s n ph m, s n ph m đ n v i ng i tiêu dùng m t cáchố ớ ệ ả ẩ ả ẩ ế ớ ườ ộ  

thu n l i.ậ ợ

1.8. N i dung c a ho t đ ng m  r ng th  tr ng c a công ty. ộ ủ ạ ộ ở ộ ị ườ ủ
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        Đ  m  r ng th  tr ng khách du l ch thì c n ph i hiêu và n m v ngể ở ộ ị ườ ị ầ ả ắ ữ  

nh ng n i dung c a ho t đ ng m  r ng th  tr ng. N i dung c a ho t đ ngữ ộ ủ ạ ộ ở ộ ị ườ ộ ủ ạ ộ  

m  r ng th  tr ng bao g m các n i dung sau:ở ộ ị ườ ồ ộ

 V  chính sách s n ph m.ề ả ẩ

Đa d ng hoá các ch ng trình du l ch là ph ng th c kinh doanhạ ươ ị ươ ứ  

có hi u qu  trên c  s  tho  mãn nhu c u c a th  tr ng và th  hi u c aệ ả ơ ở ả ầ ủ ị ườ ị ế ủ  

khách hàng trong t ng th i k  kinh doanh. Trong các ch ng trình du l chừ ờ ỳ ươ ị  

thì ch t l ng c a ch ng trình du l ch là y u t  quan tr ng đáp  ngấ ượ ủ ươ ị ế ố ọ ứ  

đ c nhu c u đòi h i c a khách. Chính ch t l ng c a ch ng trình duượ ầ ỏ ủ ấ ượ ủ ươ  

l ch   làm cho   s n  ph m c a  doanh  nghi p   luôn  có   s c   s ng   trên   thị ả ẩ ủ ệ ứ ố ị 

tr ng, h p d n đ c th  tr ng.ườ ấ ẫ ượ ị ườ

Các ch ng trình du l ch bao g m các ch ng trình du l ch mà côngươ ị ồ ươ ị  

ty đang bán và t  ch c th c hi n, s  thay đ i đ i v í các ch ng trìnhổ ứ ự ệ ự ổ ố ơ ươ  

mà công ty đang th c hi n và các ch ng trình m i. Các ch ng trình duự ệ ươ ớ ươ  

l ch mà công ty đang bán và t  ch c th c hi n: Trong kinh doanh cácị ổ ứ ự ệ  

doanh nghi p th ng không kinh doanh m t lo i ch ng trình du l ch màệ ườ ộ ạ ươ ị  

kinh   doanh   h n   h p   nhi u   lo i   ch ng   trình   du   l ch,   l a   ch n   cácỗ ợ ề ạ ươ ị ự ọ  

ch ng trình du l ch thích h p v i th  tr ng, đáp  ng đ c nhu c u c aươ ị ợ ớ ị ườ ứ ượ ầ ủ  

nhi u đ i t ng khách hàng.ề ố ượ

S  thay đ i đ i v í các ch ng trình mà công ty đang th c hi n:ự ổ ố ơ ươ ự ệ  

M i ch ng trình du l ch đ u có m t chu k  s ng nh t đ nh. Khi nó v tỗ ươ ị ề ộ ỳ ố ấ ị ượ  

qua đ nh cao c a chu k  thì b t đ u có s  suy thoái. Khi đó chúng ta ph iỉ ủ ỳ ắ ầ ự ả  

đ i m i ch ng trình du l ch sao cho thích h p v i th  tr ng. Còn t  khiổ ớ ươ ị ợ ớ ị ườ ừ  

gi i thi u ch ng trình du l ch trên th  tr ng thì ngày càng ph i hoànớ ệ ươ ị ị ườ ả  

thi n đ  t o s  h p d n đ i v i khách hàng. Vi c đ i m i và hoàn thi nệ ể ạ ự ấ ẫ ố ớ ệ ổ ớ ệ  

ch ng trình du l ch là làm cho s n ph m tho  mãn t t h n nhu c u c aươ ị ả ẩ ả ố ơ ầ ủ  

th  tr ng, kéo dài đ c chu k  s ng c a s n ph m..ị ườ ượ ỳ ố ủ ả ẩ
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  Chính sách v  giá c .ề ả

Giá là m t trong các nhân t  tác đ ng m nh đ n tâm lý khách hàngộ ố ộ ạ ế  

cũng nh  nhu c u  c a  khách hàng v  s n  ph m d ch  v  c a  doanhư ầ ủ ề ả ẩ ị ụ ủ  

nghi p. Nó quy t đ nh ch  y u đ n m c l i nhu n mà doanh nghi p thuệ ế ị ủ ế ế ứ ợ ậ ệ  

đ c. Do đó khi xây d ng các ch ng trình du l ch c n ph i đ nh ra m tượ ự ươ ị ầ ả ị ộ  

chính sách giá phù h p. Tu  theo chu k  s ng c a s n ph m, nh ng thayợ ỳ ỳ ố ủ ả ẩ ữ  

đ i v  m c tiêu chi n l c kinh doanh c a doanh nghi p, tu  theo sổ ề ụ ế ượ ủ ệ ỳ ự 

v n đ ng c a th  tr ng, và chi phí kinh doanh, tu  theo th i v  c a mùaậ ộ ủ ị ườ ỳ ờ ụ ủ  

du l ch và tu  theo chính sách giá c a các đ i th  c nh tranh mà doanhị ỳ ủ ố ủ ạ  

nghi p kinh doanh đ a ra chính sách giá c a mình, s  d ng t ng m c giáệ ư ủ ử ụ ừ ứ  

phù h p v i t ng giai đo n kinh doanh c  th  đ  lôi cu n khách hàng.ợ ớ ừ ạ ụ ể ể ố

  V  phân ph i s n ph m. ề ố ả ẩ

Chính sách phân ph i là ph ng th c th  hi n cách mà các nhàố ươ ứ ể ệ  

doanh nghi p cung  ng các s n ph m d ch v . Nó là t ng h p các bi nệ ứ ả ẩ ị ụ ổ ợ ệ  

pháp, th  thu t nh m đ a s n ph m d ch v  đ n tay ng i tiêu dùngủ ậ ằ ư ả ẩ ị ụ ế ườ  

chính sách phân ph i có vai trò quan tr ng trong ho t đ ng kinh doanhố ọ ạ ộ  

c a doanh nghi p, nó ch u  nh h ng c a chính sách giá và chính sáchủ ệ ị ả ưở ủ  

s n ph m. M c tiêu c a chính sách này là đ m b o bán đ c nhi u s nả ẩ ụ ủ ả ả ượ ề ả  

ph m d ch v  v i ch t l ng t t, chi phí th p nh m đ t hi u qu  kinhẩ ị ụ ớ ấ ượ ố ấ ằ ạ ệ ả  

doanh cao. Khi xây d ng chính sách phân ph i ph i căn c  vào đ c đi mự ố ả ứ ặ ể  

c a s n ph m d ch v  và đ c đi m khách hàng.ủ ả ẩ ị ụ ặ ể

N i dung quan tr ng c a chính sách phân ph i s n ph m là l aộ ọ ủ ố ả ẩ ự  

ch n kênh phân ph i. Trong kinh doanh du l ch thì các nhân t   nh h ngọ ố ị ố ả ưở  

đ n s  l a ch n kênh phân ph i và doanh nghi p kinh doanh có th  l aế ự ự ọ ố ệ ể ự  

ch n các kênh phân ph i.ọ ố

 Tuyên truy n và qu ng bá s n ph m du l ch.ề ả ả ẩ ị
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Qu ng cáo là vi c s  d ng các ph ng ti n thông tin đ i chúng đả ệ ử ụ ươ ệ ạ ể 

tuyên truy n v  s n ph m ho c cho ng i trung gian ho c cho ng iề ề ả ẩ ặ ườ ặ ườ  

tiêu dùng cu i cùng trong m t th i gian và không gian c  th . Đ  vi cố ộ ờ ụ ể ể ệ  

qu ng cáo có ch t l ng cao thì nó ph i đ t đ c các yêu c u nh :ả ấ ượ ả ạ ượ ầ ư  

l ng thông tin cao, h p lý, đ m b o tính pháp lý, tính ngh  thu t, phùượ ợ ả ả ệ ậ  

h p v i kinh phí qu ng cáo. M c đích c a qu ng cáo là gây d ng đ cợ ớ ả ụ ủ ả ự ượ  

hình  nh v  s n ph m và d ch v  c a công ty trong khách hàng, gâyả ề ả ẩ ị ụ ủ  

đ c  n t ng cho h  và kích thích h  mua hàng.ượ ấ ượ ọ ọ

  Qu ng cáo là ph ng ti n đ c l c cho c nh tranh bán hàng. Đ mả ươ ệ ắ ự ạ ả  

b o đ c hi u qu  trong qu ng cáo c n ph i thi t l p m t chính sáchả ượ ệ ả ả ầ ả ế ậ ộ  

qu ng cáo, sau đây là các b c đ  thi t l p m t chính sách qu ng cáo:ả ướ ể ế ậ ộ ả

    Xác đ nh m c tiêuị ụ : m c tiêu c a qu ng cáo là đ  tăng sụ ủ ả ể ự 

nh n bi t v  m u, nhãn s n ph m, tăng s  h i t ng c a khách hàng vậ ế ề ẫ ả ẩ ự ồ ưở ủ ề 

s n ph m gây đ c  n t ng m nh c a s n ph m đ i v i khách hàngả ẩ ượ ấ ượ ạ ủ ả ẩ ố ớ  

kích thích h  mua hàng.ọ

 Xác đ nh ch ng trình qu ng cáoị ươ ả : khi xác đ nh ch ng trìnhị ươ  

qu ng cáo thì doanh nghi p c n ti n hành nghiên c u th  tr ng nghiênả ệ ầ ế ứ ị ườ  

c u s n ph m, xem xét các ph ng ti n truy n tin.ứ ả ẩ ươ ệ ề

  Xác đ nh chi  phíị :  ngân sách dành cho qu ng cáo  th ngả ườ  

đ c xác đ nh theo kh  năng tài chính c a doanh nghi p. Đ i v i s nượ ị ả ủ ệ ố ớ ả  

ph m m i và th  tr ng m i thì chi phí qu ng cáo nhi u h n và qu ngẩ ớ ị ườ ớ ả ề ơ ả  

cáo nhi u h n.ề ơ

Ph ng th c ti n hành: qu ng cáo hàng ngày, liên t c qu ngươ ứ ế ả ụ ả  

cáo đ nh k , ph ng ti n qu ng cáo có th  là các ph ng ti n thông tinị ỳ ươ ệ ả ể ươ ệ  

đ i chúng hay các  n ph m qu ng cáo.ạ ấ ẩ ả
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 Xúc ti n bán hàng: Là bi n pháp ti p t c đ  tác đ ng vào tâm lýế ệ ế ụ ể ộ  

khách hàng, n m b t đ c nhu c u và ph n  ng c a khách hàng v  cácắ ắ ượ ầ ả ứ ủ ề  

d ch v  c a công ty. Và có th  thu hút đ c khách hàng nhi u h n.ị ụ ủ ể ượ ề ơ

Hình th c xúc ti n bán hàng có th  là các ph n th ng, qu ng cáoứ ế ể ầ ưở ả  

t i ch , mua s m thông qua h i ngh  khách hàng, h i ch  tri n lãm.ạ ỗ ắ ộ ị ộ ợ ể

 Ch t l ng ph c v  c a nhân viênấ ượ ụ ụ ủ

V  trình đ , chuyên môn và kh  năng x  lý tình hu ng nhanh, nh yề ộ ả ử ố ạ  

bén. Ngoài ra thì đ i ngũ nhân viên c n có thái đ  nhi t tình, năng đông , hoàộ ầ ộ ệ  

nhã v i m i ng i đ  t o s  tin c y, tho i mái cho du khách tham gia duớ ọ ườ ể ạ ự ậ ả  

l ch. Đây cũng là m t y u t  r t quan tr ng d n đ n s  thành công c a côngị ộ ế ố ấ ọ ẫ ế ự ủ  

ty.

K t lu n ch ng I:ế ậ ươ

Trong giai đo n hi n nay doanh nghi p g p r t nhi u khó khăn trongạ ệ ệ ặ ấ ề  

công tác m  r ng th  tr ng, do đi u ki n môi tr ng luôn bi n đ ng cùngở ộ ị ườ ề ệ ườ ế ộ  

v i s  de do  c a đ i th  c nh tranh. Vì v y mà công ty c n ph i s  d ngớ ự ạ ủ ố ủ ạ ậ ầ ả ử ụ  

các chi n l c, ho t đ ng  cho công tác m  r ng th  tr ng m t cách c  th .ế ượ ạ ộ ở ộ ị ườ ộ ụ ể

 T t c  các lý thuy t v  công tác m  r ng th  tr ng, v  nh ng nhânấ ả ế ề ở ộ ị ườ ề ữ  

t   nh h ng đ n công tác m  r ng th  tr ng trên đây nh m đ  c p và đ aố ả ưở ế ở ộ ị ườ ằ ề ậ ư  

ra các phân tích mang tính khoa h c và là c  s  cho vi c đi sâu vào nghiênọ ơ ở ệ  

c u các gi i pháp m  r ng th  tr ng khách du l ch n i đ a c a công tyứ ả ở ộ ị ườ ị ộ ị ủ  

VINACONEX trong nh ng ch ng ti p theo.  ữ ươ ế

CH NG   II:   TH C   TR NG   HO T   Đ NG   M   R NG   THƯƠ Ự Ạ Ạ Ộ Ở Ộ Ị 

TR NG KHÁCH DU L CH N I Đ A C A CÔNG TY C  PH NƯỜ Ị Ộ Ị Ủ Ổ Ầ  
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Đ U T  VÀ PHÁT TRI N DU L CH VINACONEX(VINACONEX­Ầ Ư Ể Ị

ITC).

2.1. Th c tr ng v  ngu n l c c a công ty.ự ạ ề ồ ự ủ

2.1.1. Th c tr ng ngu n nhân l c c a công ty.ự ạ ồ ự ủ

Ngu n nhân l c c a công ty luôn đ c  phát tri n c  v  s  l ngồ ự ủ ượ ể ả ề ố ượ  

và ch t l ngấ ượ

S  l ng nhân viênố ượ  du l ch ch  chi m kho ng 50 cán b  công nhânị ỉ ế ả ộ  

viên là vi c t i các phòng ban ch c năng . Trình đ  m t b ng chung c aệ ạ ứ ộ ặ ằ ủ  

toàn công ty chi m kho ng 72% lao đ ng có trình đ  đ i h c, 10,7% cóế ả ộ ộ ạ ọ  

trình đ  cao đ ng và 17,3 % có trình đ  trung c p trong đó có 3 ng iộ ẳ ộ ấ ườ  

trên đ i h c, 3 ng i c  nhân chính tr  và 3 ng i cao c p chính tr  t tạ ọ ườ ử ị ườ ấ ị ấ  

c  đ u có trình đ  chuyên môn làm vi c do đ c đào t o ho c đào t oả ề ộ ệ ượ ạ ặ ạ  

l i trong quá trình làm vi c t i công tyạ ệ ạ

B ng 2.1: C  c u nhân viên c a phòng du l ch n i đ a.ả ơ ấ ủ ị ộ ị

Ch c vứ ụ Trình độ Kinh nghi m làm du l chệ ị

Tr ng phòngườ Đ i h cạ ọ 12 năm

Phó phòng Đ i h cạ ọ 7 năm

Nhân viên k  toánế Đ i h cạ ọ 8 năm

Nhân viên marketing Đ i h cạ ọ 7 năm

Nhân viên  xây d ng tourự Đ i h cạ ọ 5 năm

                               (Ngu n :Báo cáo c a công ty VINACONEX­ITC­ồ ủ

2008)

Đ i ngũ h ng d n viên c a trung tâm du l ch :ộ ướ ẫ ủ ị
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Đ i ngũ h ng d n viên c a trung tâm du l ch bao g m 31 ng i,ộ ướ ẫ ủ ị ồ ườ  

trong đó có 9 ng i có h p đ ng dài h n v i công ty, còn l i 22 ng i làườ ợ ồ ạ ớ ạ ườ  

c ng tác viên. T t c  đ u có trình đ  đ i h c. H u h t đ i ngũ h ngộ ấ ả ề ộ ạ ọ ầ ế ộ ướ  

d n viên c a phòng du l ch đ u t t nghi p khoa du l ch, Vi n đ i h cẫ ủ ị ề ố ệ ị ệ ạ ọ  

m  Hà N i. . H ng d n viên   đây kiêm luôn c  n i đ a và qu c t .ở ộ ướ ẫ ở ả ộ ị ố ế  

M c dù đ i ngũ nhân viên có trình đ  chuyên môn cao nh ng tu i đ iặ ộ ộ ư ổ ờ  

con non tr . Tu i đ i trung bình c a nhân viên trong công ty là 28 tu i.ẻ ổ ờ ủ ổ

Trong quá trình ho t đ ng, công ty luôn chú ý đ n đào t o và phátạ ộ ế ạ  

tri n con ng i v  m i m t. Cùng v i vi c nâng cao trình đ  chuyênể ườ ề ọ ặ ớ ệ ộ  

môn cho nhân viên, lãnh đ o công ty còn có các chính sách h  tr  choạ ỗ ợ  

ngu i lao đ ng g p khó khăn, ch  đ  th ng ph t phân minh t  đó kíchờ ộ ặ ế ộ ưở ạ ừ  

thích ng i lao đ ng hăng say v i công vi c có   ý th c trung thành vàườ ộ ớ ệ ứ  

luôn h ng v  công ty.ướ ề

Công ty có m t môi tr ng, m t không khí làm vi c hi u qu  vàộ ườ ộ ệ ệ ả  

nghiêm túc. T  c p lãnh đ o đ n cá nhân thành m t kh i th ng nh t, liênừ ấ ạ ế ộ ố ố ấ  

k t ch t ch . M i ng i trong công ty đ u có ti ng nói riêng c a mìnhế ặ ẽ ọ ườ ề ế ủ  

khi n h  r t t  tin phát huy h t nh ng năng l c sáng t o c a mình, nhi tế ọ ấ ự ế ữ ự ạ ủ ệ  

tình v i công ty. Đây có th  nói là m t môi tr ng làm vi c r t lànhớ ể ộ ườ ệ ấ  

m nh đ  phát tri n toàn di n. ạ ể ể ệ

2.1.2. Th c tr ng v  c  s  v t ch t và k  thu t c a công ty.ự ạ ề ơ ở ậ ấ ỹ ậ ủ

Ngày nay, đ  phát tri n ho t đ ng kinh doanh du l ch, các Công tyể ể ạ ộ ị  

du l ch đã r t chú tr ng đ n c  s  v t ch t. Công ty VINACONEX cũngị ấ ọ ế ơ ở ậ ấ  

v y, công ty đã dùng ngu n v n t  có và ngu n v n h  tr  c a Công tyậ ồ ố ự ồ ố ỗ ợ ủ  

m  đ  đ u t , nâng c p các thi t b  văn phòng nh : Máy đi n tho i, fax,ẹ ể ầ ư ấ ế ị ư ệ ạ  

máy tính, photocopy... Vi c s  d ng các lo i ph ng ti n này t o đi uệ ử ụ ạ ươ ệ ạ ề  

ki n vô cùng thu n l i trong kinh doanh l  hành. Nó giúp cho vi c thôngệ ậ ợ ữ ệ  
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tin liên l c gi a công ty v i các khách hàng đ c nhanh chóng, chính xácạ ữ ớ ượ  

và k p th i... Bên c nh đó, công vi c ký k t h p đ ng gi a công ty v iị ờ ạ ệ ế ợ ồ ữ ớ  

các doanh nghi p cung c p d ch v  s  di n ra nhanh h n, h n ch  th iệ ấ ị ụ ẽ ễ ơ ạ ế ờ  

gian đi l i, b i kho ng cách gi a công ty v i nhà cung c p th ng xa.ạ ở ả ữ ớ ấ ườ

C  s  v t ch t c a phòng du l ch n i đ a ngày càng đ c c i thiênơ ở ậ ấ ủ ị ộ ị ượ ả  

nh m ph c v  t t nh t đ i v i khách c a toàn phòng du l ch n i đ a.Taằ ụ ụ ố ấ ố ớ ủ ị ộ ị  

có th  th y c  s  v t ch t c a phòng du l ch n i đ a qua b ng th ng kêể ấ ơ ở ậ ấ ủ ị ộ ị ả ố  

sau

B ng 2.2: Trang thi t b  c a phòng du l ch n i đ a.ả ế ị ủ ị ộ ị

Tên thi t bế ị S  l ngố ượ Hãng s n xu tả ấ

Máy đi n tho iệ ạ 3 chi cế Nh tậ

Máy fax 2 chi cế Nh tậ

Máy tính 4 chi cế M  và Đài Loanỹ

(Ngu n: Báo cáo c a c a công ty VINACONEX­ITC­2008)ồ ủ ủ

Ngoài nh ng thi t b  c n thi t, công ty du l ch đã c  g ng trang bữ ế ị ầ ế ị ố ắ ị 

cho phòng du l ch n i đ a m t c  s  v t ch t t t nh t đ  làm vi c. Ngoàiị ộ ị ộ ơ ở ậ ấ ố ấ ể ệ  

nh ng nhân viên chính c a phòng n i đ a, khi g i đi n t i b t k  vănữ ủ ộ ị ọ ệ ớ ấ ể  

phòng nào c a công ty, du khách cũng s  nh n đ c nh ng thông tin duủ ẽ ậ ượ ữ  

l ch n i đ a b  ích c a các c ng tác viên mà công ty du l ch đang h p tácị ộ ị ổ ủ ộ ị ợ  

v i h . Có th  nói r ng, v i đ i ngũ nhân viên có năng l c và c  s  v tớ ọ ể ằ ớ ộ ự ơ ở ậ  

ch t t t, phòng du l ch n i đ a c a công ty du l ch đã c  g ng r t nhi uấ ố ị ộ ị ủ ị ố ắ ấ ề  

trong ho t đ ng kinh doanh đ  nâng cao h n n a s  phát tri n c a côngạ ộ ể ơ ữ ự ể ủ  

ty.

2.1.3. Th c tr ng v  tình hình tài chính c a công ty.ự ạ ề ủ
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  Tình hình tài chính c a công ty k  t  lúc m i thành l p cho đ nủ ể ừ ớ ậ ế  

nay nhìn chung là phát tri n khá  n đ nh. Công ty có kh  năng quay vòngể ổ ị ả  

v n nhanh, t n d ng đ c các c  h i kinh doanh, phát tri n s n ph m đaố ậ ụ ượ ơ ộ ể ả ẩ  

d ng và xây d ng cho mình m t k  ho ch đ  đ m b o đ c đ ng v nạ ự ộ ế ạ ể ả ả ượ ồ ố  

c a mình. D i đây là bi u đ  v  t  l  các ngu n v n cuat công ty lúcủ ướ ể ồ ề ỉ ệ ồ ố  

m i hình thành.ớ

Bi u đ  2.1: Ngu n v n c a công ty lúc m i hình thành.ể ồ ồ ố ủ ớ

17%

55%

28%

v n vayố

v n gópố

v n h  trố ỗ ợ

       Ngu n: Báo cáo c a công ty VINACONEXồ ủ

V i s  nhanh nh y trong vi c n m b t các nhu c u v  th  tr ng c aớ ự ạ ệ ắ ắ ầ ề ị ườ ủ  

ban lãnh đ o, v i đ i ngũ nhân viên năng đ ng sáng t o trình đ  chuyênạ ớ ộ ộ ạ ộ  

môn cao, ngu n v n c a công ty đã đ c khai thác tri t đ  và tăng d nồ ố ủ ượ ệ ể ầ  

qua các năm. Ngu n v n tăng lên do l i nhu n gi  l i đang ngày càngồ ố ợ ậ ữ ạ  

tăng trong t ng c  c u v n c a doanh nghi p. Đ n cu i năm 2008 l iổ ơ ấ ố ủ ệ ế ố ợ  

nhu n gi  l i chi m 20% c  c u v n c a doanh nghi p đ ng th i thìậ ữ ạ ế ơ ấ ố ủ ệ ồ ờ  

ngu n h  tr  t  công ty m  gi m d n.  Hi n t i thì công ty ho t đ ngồ ỗ ợ ừ ẹ ả ầ ệ ạ ạ ộ  

v i ngu n v n ch  y u là v n góp, v n vay và l i nhu n gi  l i. Đi uớ ồ ố ủ ế ố ố ợ ậ ữ ạ ề  

nay cho th y tình hình kinh doanh c a công ty ngày càng phát tri n vàấ ủ ể  
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kh  năng v  tài chính đã đ c đ m b o h n. V  c  c u ngu n v n thìả ề ượ ả ả ơ ề ơ ấ ồ ố  

v n vay đã gi m xu ng còn 15%, l i nhu n gi  l i chi m 20% và v nố ả ố ợ ậ ữ ạ ế ố  

góp là 65%. Qua s  li u nay ta th y đ c s  phát tri n c a công ty trongố ệ ấ ượ ự ể ủ  

nh ng năm g n đây.ữ ầ

Bi u đ  2.2: Ngu n v n hi n t i c a công tyể ồ ồ ố ệ ạ ủ

Vốn vay

Vốn góp

Lợi nhuận giữ lại

Ngu n: Báo cáo c a công ty­2006ồ ủ

2.1.4. Th c tr ng ho t đ ng s n xu t kinh doanh c a công ty. ự ạ ạ ộ ả ấ ủ

Nh ng năm g n đây ho t đ ng kinh doanh l  hành n i đ a c aữ ầ ạ ộ ữ ộ ị ủ  

công ty đã th t s  b t phá. Nhu c u đi du l ch c a ng i Vi t Nam tăngậ ự ứ ầ ị ủ ườ ệ  

cao do th i gian r i rãi nhi u h n vì Đ ng và nhà n c ta áp d ng chínhờ ỗ ề ơ ả ướ ụ  

sách làm vi c 40h/1 tu n   Đi u ki n kinh t  đ c c i thi n do nh ngệ ầ ề ệ ế ượ ả ệ ữ  

chính sách m  c a thông thoáng v  ho t đ ng kinh t    trong n c cũngở ử ề ạ ộ ế ở ướ  
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nh  ra n c ngoài khi n cho nhân dân ta “T  do phát tri n th  m nh vư ướ ế ự ể ế ạ ề 

kinh t  c a mình trong khuôn kh  c a pháp lu t”Đ t n c đã b c sangế ủ ổ ủ ậ ấ ướ ướ  

th i k  công nghi p hoá, hi n đ i hoá, ng i Vi t nam ti p xúc v i máyờ ỳ ệ ệ ạ ườ ệ ế ớ  

móc ngày càng nhi u, chính vì v y m t chuy n du l ch ng n ngày v  v iề ậ ộ ế ị ắ ề ớ  

đ ng quê, đ n nh ng n i xa l  s  giúp h  thoát kh i cu c s ng náoồ ế ữ ơ ạ ẽ ọ ỏ ộ ố  

nhi t,  m ĩ c a ch n th  thành và đ m chìm trong khung c nh hoang sệ ầ ủ ố ị ắ ả ơ 

c a vùng núi r ng, t o s  tho i m i thích thú cho du khách tham gia.Vủ ừ ạ ự ả ả ề 

phía công ty, công ty đã chú tr ng h n r t nhi u đ n ngu n khách n iọ ơ ấ ề ế ồ ộ  

đ a.K  t  khi ra đ i phòng n i đ a luôn l p k  ho ch, ph ng h ng choị ể ừ ờ ộ ị ậ ế ạ ươ ướ  

m i m t năm v i nh ng ch ng trình du l ch c  th . Đ y m nh ho tỗ ộ ớ ữ ươ ị ụ ể ẩ ạ ạ  

đ ng tuyên truy n qu ng bá cho s n ph m du l ch. T o ra các ch ngộ ề ả ả ẩ ị ạ ươ  

trình đ c đáo, h p d n phù h p v i túi ti n, s  thích c a khách.Chính vìộ ấ ẫ ợ ớ ề ở ủ  

v y s  l ng khách n i đ a đã tăng lên đáng k .ậ ố ượ ộ ị ể

B ng 2.3: S  l ng khách du l ch c a công ty.ả ố ượ ị ủ

                                                                                 Đ n v : L t ng iơ ị ượ ườ

Năm 2004 2005 2006 2007 2008

T ng s  khách vàoổ ố 36772 34261 39862 23957 27537

T ng s  khách raổ ố 550 483 800 1293 1632

T ng s  khách n i đ aổ ố ộ ị 1114 7745 5000 5289 6120

                                  (Ngu n: Báo cáo c a công ty VNACONEX)ồ ủ

B ng t ng k t s  l ng khách c a công ty t  năm 2004 đ n 2008 choả ổ ế ố ượ ủ ừ ế  

th y s  l ng khách n i đ a tăng lên rõ r t. Đ c bi t là năm 2005, sấ ố ượ ộ ị ệ ặ ệ ố 

l ng khách n i đ a nh y v t lên tăng 595 l n so v i năm 2004. Đây làượ ộ ị ả ọ ầ ớ  

năm Phòng du l ch n i đ a đón b t nh ng c  h i thu n l i t  các đi uị ộ ị ắ ữ ơ ộ ậ ợ ừ ề  

ki n khách quan nh m phát tri n du l ch c a Đ ng và Nhà n c ta choệ ằ ể ị ủ ả ướ  
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phát tri n du l ch n i đ a   V êt Nam vì nhà n c ta áp d ng chính sáchể ị ộ ị ở ị ướ ụ  

làm vi c 40h/tu n. Đón b t đ c chính sách c a Đ ng và nhà n c, tệ ầ ắ ượ ủ ả ướ ừ 

năm 2004, VINACONEX đã   t p trung và m  r ng, qu ng bá r ng rãiậ ở ộ ả ộ  

cho kinh doanh l  hành n i đ a. M i yêu c u c a khách n i đ a đ u đ cữ ộ ị ọ ầ ủ ộ ị ề ượ  

t p trung, thu th p chuy n v  t  kinh doanh l  hành n i đ a. T  đây cácậ ậ ể ề ổ ữ ộ ị ừ  

nhân viên s  t  v n, thi t l p và bán Tour theo nhu c u c a du khách.ẽ ư ấ ế ậ ầ ủ  

Trong nh ng năm ti p theo, s  l ng khách n i đ a có ph n ch ng l i.ữ ế ố ượ ộ ị ầ ữ ạ  

Năm 2006, s  l ng khách đã gi m h n so v i năm 2005. Lý do là cácố ượ ả ơ ớ  

công ty l  hành n i đ a đ c thành l p v i m t s  l ng l n.Đi u nàyữ ộ ị ượ ậ ớ ộ ố ượ ớ ề  

gây ra s  c nh tranh m nh m  gi a các doanh nghi p kinh doanh l  hànhự ạ ạ ẽ ữ ệ ữ  

n i đ a. Công ty du l ch VINACONEX cũng b   nh h ng ít nhi u.B i vìộ ị ị ị ả ưở ề ở  

theo nh n xét c a tr ng phòng kinh doanh " kinh doanh l  hành n i đ aậ ủ ưở ữ ộ ị  

c a c  quan nhà n c đôi khi b   nh h ng b i s  c nh tranh không lànhủ ơ ướ ị ả ưở ở ự ạ  

m nh c a công ty l  hành n i đ a t  nhân. Vì m t vài công ty nh  chuyênạ ủ ữ ộ ị ư ộ ỏ  

v  kinh doanh l  hành n i đ a, h  s ng b ng kinh doanh l  hành n i đ aề ữ ộ ị ọ ố ằ ữ ộ ị  

nên đôi khi h  có ki u c nh tranh không lành m nh nh  ch p gi t khách,ọ ể ạ ạ ư ộ ự  

h  giá Tour đ n m c không th  h  h n đ c n a." Tuy nhiên ki u kinhạ ế ứ ể ạ ơ ượ ữ ể  

doanh đó không đ c lâu, khách du l ch l i tìm đ n v i nh ng công tyượ ị ạ ế ớ ữ  

đ m b o ch t l ng Tour c a h . C  c u khách c a công ty đã phongả ả ấ ượ ủ ọ ơ ấ ủ  

phú h n nhi u so v i nh ng năm tr c đó. Tuy r ng khách du l ch côngơ ề ớ ữ ướ ằ ị  

s  chi m con s  ch  đ o nh ng  trung tâm v n có nh ng đ i   t ngở ế ố ủ ạ ư ẫ ư ố ượ  

khách là sinh viên, h c sinh, các gia đình trên đ a bàn Hà n i và lân c n.ọ ị ộ ậ  

Công ty v n t p trung khai thác khách ch  y u   các thành ph  l n nh  :ẫ ậ ủ ế ở ố ớ ư  

Hà n i, thành ph  H i phòng. Vì đây là nh ng đ a bàn có s  l ng dânộ ố ả ữ ị ố ượ  

l n và có m c thu nh p cao h n các đ a bàn khác trên đ t n c Vi t namớ ứ ậ ơ ị ấ ướ ệ  

S  ngày l u trú c a khách đã cao h n kho ng tù 4 – 7 ngày, gi  đây,ố ư ủ ơ ả ờ  

nh ng ch ng trình du l ch xuyên Vi t đã tr  nên quen thu c v i kháchữ ươ ị ệ ở ộ ớ  
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và r t đ c du khách đón nh n.Đ c bi t t  khi m  lo i hình du l chấ ượ ậ ặ ệ ừ ở ạ ị  

“Open tour”­tour du l ch dành cho khách đi l , ghép đoàn thì khách du l chị ẻ ị  

n i đ a c a công ty r t thích tham gia th  lo i này.Nh ng năm đ u chộ ị ủ ấ ể ạ ữ ầ ủ 

y u là dành cho “Tây ba lô” nh ng bây gi  ng i Vi t nam tham gia kháế ư ờ ườ ệ  

nhi u. Có th  nói khách đi l , khách du l ch t  do hi n nay là th  m nhề ể ẻ ị ự ệ ế ạ  

c a công ty. Đây là đi u mà nhi u doanh nghi p kinh doanh l  hành n iủ ề ề ệ ữ ộ  

đ a khác không có đ c.Trong t ng s  khách c a công ty thì m t n a làị ượ ổ ố ủ ộ ử  

khách ghép đoàn. Công ty khai thác th  tr ng khách l  tuy t đ i trongị ườ ẻ ệ ố  

khi đó nhi u hãng l  hành n i đ a khác l i ch  ph c v  đ n khách đoànề ữ ộ ị ạ ỉ ụ ụ ế  

nh  Sai gon Tourist Chính vì v y v i nh ng khách mu n đi du l ch trongư ậ ớ ữ ố ị  

n c   mà  m c   đích   c a   chuy n   đi   là:   đi   đ c  nhi u   n i   trong   m tướ ụ ủ ế ượ ề ơ ộ  

chuy n đi, th i gian l u l i không c  đ nh tu  vào m c đ  h p d n c aế ờ ư ạ ố ị ỳ ứ ộ ấ ẫ ủ  

đi m du l ch , vui ch i đ c nhi u, ti t ki m đ c th i gian và c  trongể ị ơ ượ ề ế ệ ượ ờ ả  

chi phí, không có nhu c u cao v  m t ti n nghi thì h  s  đ n công tyầ ề ặ ệ ọ ẽ ễ  

tham gia  Open  tour..Theo xu h ng  chung c a  du  l ch   th  gi i  hi nướ ủ ị ế ớ ệ  

nay,khách du l ch t  do phát tri n và khách du l ch đi theo tour tr n góiị ự ể ị ọ  

gi m d n. Theo các nhà kh o sát đi u tra,khách du l ch t  do chi m t iả ầ ả ề ị ự ế ớ  

60% t ng khách du l ch.V i l ng khách n i đ a tăng nên k t qu  kinhổ ị ớ ượ ộ ị ế ả  

doanh l  hành n i đ a c a công ty trong vài năm qua cũng đã cao h nữ ộ ị ủ ơ  

tr c.Ta có th  th y đi u đó qua b ng sau.ướ ể ấ ề ả

B ng 2.4:Doanh thu t  ho t đ ng l  hành c a VINACONEX.ả ừ ạ ộ ữ ủ

Đ n v : Tri u đ ngơ ị ệ ồ

                               Năm

Ch  tiêuỉ

2004 2005 2006 2007 2008

T ng doanh thuổ 3989 15593 21191 26900 29360

Doanh thu t  du l ch n i đ aừ ị ộ ị 989 4945 4500 5900 6850
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Doanh thu t  du l ch qu c từ ị ố ế 3000 10648 16691 21000 22510

                                                (Ngu n: báo cáo c a công ty VINACONEX)ồ ủ

Qua b ng doanh thu, ta th y kinh doanh l  hành n i đ a c a côngả ấ ữ ộ ị ủ  

ty tăng lên rõ r t. Doanh thu t  l  hành n i đ a năm 2005 chi m 32%,ệ ừ ữ ộ ị ế  

2006, 2007 và 2008 chi m kho ng 21 ­ 22%  trong t ng s  doanh thu lế ả ổ ố ữ 

hành. Nh  v y, so v i nh ng năm t  2005 đ n 2008 doanh thu đã tăngư ậ ớ ữ ừ ế  

lên . S  dĩ nh  v y là vì khách du l ch n i đ a đ n v i công ty luôn nh nở ư ậ ị ộ ị ế ớ ậ  

đ c  thái  đ  đón ti p ni m n  c a cán b  công nhân viên cùng v iượ ộ ế ề ở ủ ộ ớ  

nh ng ch ng trình du l ch m i m , h p d n, ch t l ng ph c v  caoữ ươ ị ớ ẻ ấ ẫ ấ ượ ụ ụ

VINACONEX là công ty v n duy trì và phát tri n kinh doanh lẫ ể ữ 

hành n i đ a cho dù trên th c t  doanh thu đem l i t  l  hành n i đ aộ ị ự ế ạ ừ ữ ộ ị  

không cao.  Nh ng công ty nhìn th y ti m năng khách du l ch n i đ aư ấ ề ị ộ ị  

phong phú c a Vi t Nam. Nên dù có g p nhi u khó khăn thì ho t đôngủ ệ ặ ề ạ  

kinh doanh l  hành n i đ a v n đ oc công ty chú tr ng và khuy n khíchữ ộ ị ẫ ự ọ ế  

phát tri n. B c sang thiên niên k  m i, đ  phát tri n kinh doanh l  hànhể ướ ỷ ớ ể ể ữ  

n i đ a nhi u h n n a đòi h i s  n  l c, s  h c h i, s  sáng t o khôngộ ị ề ơ ữ ỏ ự ỗ ự ự ọ ỏ ự ạ  

m t m i c a toàn công ty.ệ ỏ ủ

2.2. Th c tr ng ho t đ ng kinh doanh du l ch c a công ty.ự ạ ạ ộ ị ủ

2.2.1. Th  tr ng khách du l ch truy n th ng.ị ườ ị ề ố

Khách du l ch n i đ a: Công ty đã t o d ng đ c nhi u m i quanị ộ ị ạ ự ượ ề ố  

h  v i các doanh nghi p,công ty trên kh p các t nh, thành trên c  n c.ệ ớ ệ ắ ỉ ả ướ  

Đây là ngu n khách l n c a công ty, doanh thu t  các đoàn khách nàyồ ớ ủ ừ  

th ng r t cao vì h  có s  l ng l n. Hi n nay lu ng khách này có xuườ ấ ọ ố ượ ớ ệ ồ  

h ng tăng lên. ướ
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Th  tr ng khách du l ch là công ch c: đây là th  tr ng khách cóị ườ ị ứ ị ườ  

thu nh p  n đ nh, có nhi u th i gian r i. Đ ng th i h u h t trong s  hậ ổ ị ề ờ ỗ ồ ờ ầ ế ố ọ 

đ u có ch  đ  đi ngh  hàng năm. Đây là th  tr ng khách r t l n và  nề ế ộ ỉ ị ườ ấ ớ ổ  

đ nh, t o ngu n thu l n cho doanh nghi p.ị ạ ồ ớ ệ

Còn đ i v i th  tr ng khách là h c sinh, sinh viên thì kh  năng chiố ớ ị ườ ọ ả  

tr  th p nh ng h  th ng đi theo đoàn v i s  l ng t ng đ i đông,ả ấ ư ọ ườ ớ ố ượ ươ ố  

đ ng th i cũng là th  tr ng  n đ nh trong th i gian không ph i là mùaồ ờ ị ườ ổ ị ờ ả  

v  chính.ụ

Trong đó, l ng khách ch  y u c a VINACONEX là cán b , nhânượ ủ ế ủ ộ  

viên c a các c  quan, t  ch c doanh nghi pủ ơ ổ ứ ệ

2.2.2. Th  tr ng khách du l ch ti m năng.ị ườ ị ề

Trong vài năm tr  l i đây, công ty đã h ng chi n l c khai thácở ạ ướ ế ượ  

khách vào th  tr ng Malaysia, Thái Lan, Trung Qu c, Australia… Ngoàiị ườ ố  

ra m t th  tr ng khách quan tr ng n a cũng đ c doanh nghi p chúộ ị ườ ọ ữ ượ ệ  

tr ng đ n đó là các cu c h i ngh , h i th o.ọ ế ộ ộ ị ộ ả

Khách l  t  đ n v i công ty, khách du l ch là ng i n c ngoài.ẻ ự ế ớ ị ườ ướ  

Đ i t ng khách này ch  y u là "Tây ba lô" ho c là ng i n c ngoàiố ượ ủ ế ặ ườ ướ  

đang công tác t i Hà N i. Đây là th  tr ng mà công ty luôn ph i quanạ ộ ị ườ ả  

tâm chú tr ng.ọ

   Khách du l ch là cán b , nhân viên c a các c  quan, t  ch c, doanhị ộ ủ ơ ổ ứ  

nghi p, tr ng h c...ệ ườ ọ

  Khách du l ch là h c sinh sinh viên.ị ọ

2.3. Th c tr ng ho t đ ng m  r ng th  tr ng khách du l ch n iự ạ ạ ộ ở ộ ị ườ ị ộ  

đ a c a công ty.ị ủ
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Công ty VINACONEX, th  tr ng du l ch r ng kh p nh ng ch a điị ườ ị ộ ắ ư ư  

sâu vào t ng vùng th  tr ng r ng mà ch  m i t p trung t i Hà N i H iừ ị ườ ộ ỉ ớ ậ ạ ộ ả  

Phòng và Thành Ph  H  Chí Minh, các th  tr ng khác ch a đ c chúố ồ ị ườ ư ượ  

tr ng .Công ty c n có nh ng gi i pháp nh m nghiên c u m  r ng thọ ầ ữ ả ằ ứ ở ộ ị 

tr ng c a mình ra kh p c  n c, đ c bi t là th  tr ng Mi n Trung, cóườ ủ ắ ả ướ ặ ệ ị ườ ề  

th  nói đây là m t th  tr ng đ y ti m năng đ  Công ty khai thác, kh ngể ộ ị ườ ầ ề ể ẳ  

đ nh th ng hi u c a mình.ị ươ ệ ủ

Trên th c t , ng i Vi t Nam ch a quan tâm đ n vi c ra n cự ế ườ ệ ư ế ệ ướ  

ngoài du l ch. Du l ch Outbound c a Vi t Nam h t s c non tr . Do chínhị ị ủ ệ ế ứ ẻ  

sách m  c a nhà n c Vi t Nam hi n nay, vi c Thái Lan m t n c lángở ủ ướ ệ ệ ệ ộ ướ  

gi ng c a Vi t Nam hi n nay xóa b  đ c th  t c Visa r m rà, Trungề ủ ệ ệ ỏ ượ ủ ụ ườ  

Qu c bãi b  hàng rào thu  quan nên ng i Vi t Nam đi du l ch th ngố ỏ ế ườ ệ ị ườ  

xuyên h n t i Thái Lan, Trung Qu c hay m t s  n c Châu á khác. M cơ ớ ố ộ ố ướ ụ  

đích chính v n là mua bán, thăm thân hay du h c ng n h n ch  khôngẫ ọ ắ ạ ứ  

thu n túy là  du  l ch đ n gi n.  Chính vì  v y,  đây  là m ng th   tr ngầ ị ơ ả ậ ả ị ườ  

t ng đ i quan tr ng mà công ty c n khai thác trong nh ng năm t i đây.ươ ố ọ ầ ữ ớ

Ho t đ ng kinh doanh c a VINACONEX trong nh ng năm g nạ ộ ủ ữ ầ  

đây đã đ t đ c nh ng k t qu  đáng ph n kh i, m c tăng tr ng nămạ ượ ữ ế ả ấ ở ứ ưở  

sau cao h n năm tr c, khách du l ch tìm đ n v i Công ty tăng nhanh.ơ ướ ị ế ớ  

Công ty đã t o đ c m i quan h  r ng rãi trên th  tr ngạ ượ ố ệ ộ ị ườ

Công ty còn m i quan h  khá t t đ i v i nhà cung c p. C  th  đ iố ệ ố ố ớ ấ ụ ể ố  

v i khách s n: Gi  m i quan h  ch t ch  v i nh ng khách s n trên đ aớ ạ ữ ố ệ ặ ẽ ớ ữ ạ ị  

bàn Hà N i, H i Phòng, thành ph  H  Chí Minh và các đ a ph ng cóộ ả ố ồ ị ươ  

tuy n, đi m du l ch.ế ể ị

Đ i v i các hãng hàng không: Công ty có các m i quan h  t t v iố ớ ố ệ ố ớ  

hãng hàng không qu c gia Vi t  Nam Airline và hãng hàng không n iố ệ ổ  

ti ng   trên   khu   v c   và   th   gi i   nh   HongKong   Airlines,   Singaporeế ự ế ớ ư  
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Airlines,   Korean   Airlines,   China   Airlines,   Malaysia   Airlines,   Cathay 

Pacific …đ  t  ch c các tour Du l ch n i đ a cũng nh  qu c t . ể ổ ứ ị ộ ị ư ố ế

Ngoài nh ng đ i lý, chi nhánh g i khách v  công ty hàng năm,ữ ạ ử ề  

công ty luôn m  nh ng chi n d ch qu ng cáo trên các ph ng ti n thôngở ữ ế ị ả ươ ệ  

tin đ i chúng nh  phát t  r i, qu ng cáo trên báo, apphich,…ạ ư ờ ơ ả

2.3.1. Th c tr ng v  s n ph m du l ch c a công ty.ự ạ ề ả ẩ ị ủ

Công ty đã áp d ng chính sách s n ph m phù h p v i nhu c u c aụ ả ẩ ợ ớ ầ ủ  

đ i t ng khách. Bên c nh đó, Công ty còn có bi n pháp tác đ ng tr cố ượ ạ ệ ộ ự  

ti p đ n các c  s  cung c p d ch v , nh m có nh ng s n ph m ch tế ế ơ ở ấ ị ụ ằ ữ ả ẩ ấ  

l ng tho  mãn nhu c u c a du khách. Vi c đa d ng hoá các ch ngượ ả ầ ủ ệ ạ ươ  

trình du l ch là ph ng th c kinh doanh có hi u qu  trên c  s  tho  mãnị ươ ứ ệ ả ơ ở ả  

nhu c u c a th  tr ng và th  hi u c a khách hàng trong t ng th i kầ ủ ị ườ ị ế ủ ừ ờ ỳ 

kinh doanh. Trong các ch ng trình du l ch thì ch t l ng c a ch ngươ ị ấ ượ ủ ươ  

trình du l ch là y u t  quan tr ng đáp  ng đ c nhu c u đòi h i c aị ế ố ọ ứ ượ ầ ỏ ủ  

khách. Công ty th ng xuyên quan tâm đ n vi c tìm ra nh ng s n ph mườ ế ệ ữ ả ẩ  

m i, đ u t  nhi u kinh phí, công s c m  thêm các tour, tuy n m i. Hi nớ ầ ư ề ứ ở ế ớ ệ  

nay công ty tr c ti p tham gia và ho t đ ng đ u t  phát tri n các d ch vự ế ạ ộ ầ ư ể ị ụ 

du l ch sinh thái, du l ch t m bi n, du l ch thăm quan v nh, du l ch thị ị ắ ể ị ị ị ể 

thao, leo núi,khám phá nh ng bí  n c a r ng, du l ch văn hoá, du l ch h iữ ẩ ủ ừ ị ị ộ  

ngh  và nhi u lo i hình du l ch khác. Công ty tham gia ho t đ ng đ u tị ề ạ ị ạ ộ ầ ư 

chính là nh m đa d ng hoá các s n ph m, d ch v  đ  thu hút khách duằ ạ ả ẩ ị ụ ể  

l ch không ch  trong n c mà còn c    n c ngoài.ị ỉ ướ ả ở ướ

Trong kinh doanh các doanh nghi p th ng không kinh doanh m tệ ườ ộ  

lo i ch ng trình du l ch mà kinh doanh h n h p nhi u lo i ch ng trìnhạ ươ ị ỗ ợ ề ạ ươ  

du l ch. Vì v y mà công ty luôn l a ch n cho mình các ch ng trình duị ậ ự ọ ươ  

l ch thích h p v i th  tr ng, đáp  ng đ c nhu c u c a nhi u đ i t ngị ợ ớ ị ườ ứ ượ ầ ủ ề ố ượ  
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khách hàng. Các ch ng trình du l ch m i: Chính sách này h ng vàoươ ị ớ ướ  

vi c phát tri n m t s  ch ng trình du l ch m i cho th  tr ng hi n t iệ ể ộ ố ươ ị ớ ị ườ ệ ạ  

hay phát tri n m t s  ch ng trình du l ch m i cho th  tr ng m i. Vi cể ộ ố ươ ị ớ ị ườ ớ ệ  

đ a ra các ch ng trình du l ch m i bám sát nhu c u khách hàng th ngư ươ ị ớ ầ ườ  

làm cho kh i l ng tiêu th  tăng, có nhi u khách tiêu th  h n, gi  đ cố ượ ụ ề ụ ơ ữ ượ  

th  ph n và có kh  năng m  r ng th  tr ng m i.ị ầ ả ở ộ ị ườ ớ

2.3.2. Giá c  c a các tour du l ch hi n nay. ả ủ ị ệ

Công ty đã áp d ng linh ho t các lo i giá đ  thu hút khách đ n v iụ ạ ạ ể ế ớ  

mình. Đ i v i nh ng đoàn khách l n, đi tr n gói và dài ngày, Công ty ápố ớ ữ ớ ọ  

d ng m c giá th p. Còn nh ng khách l  ho c khách ch  mua nh ng d chụ ứ ấ ữ ẻ ặ ỉ ữ ị  

v  đ n l  thì áp d ng m c giá cao h n. Công ty luôn có m c giá  u tiênụ ơ ẻ ụ ứ ơ ứ ư  

cho th  tr ng truy n th ng nh m duy trì và m  r ng thêm l ng kháchị ườ ề ố ằ ở ộ ượ  

m i. Ngoài ra, Công ty còn áp d ng chính sách giá theo th i v  nh mớ ụ ờ ụ ằ  

khuy n khích th  tr ng khách du l ch đ n v i Công ty. Công ty luônế ị ườ ị ế ớ  

h ng m c tiêu c a mình t i  m i đ i  t ng khách hàng nh t là đ iướ ụ ủ ớ ọ ố ượ ấ ố  

t ng công nhân viên ch c, h c sinh, sinh viên . Công ty luôn có nh ngượ ứ ọ ữ  

ch ng trình khuy n m i h p lý và h p d n v i khách hàng sau m iươ ế ạ ợ ấ ẫ ớ ỗ  

chuy n đi tour đ  giúp khách hàng th c s  c m nh n hài lòng và g n bóế ể ự ự ả ậ ắ  

v i công ty sau m i chuy n đi Tour.ớ ỗ ế

V i vi c n m b t đ c tâm lý c a ng i tiêu dùng Vi t Nam,ớ ệ ắ ắ ượ ủ ườ ệ  

công ty đã đ a ra nh ng m c giá phù h p v i  t ng đ i t ng kháchư ữ ứ ợ ớ ừ ố ượ  

hàng, giúp khách hàng th y hài lòng v i giá c  và d ch v .ấ ớ ả ị ụ

Công ty cũng có m c giá  u đãi cho các đ i t ng công ty c nứ ư ố ượ ầ  

khuy n khích, nh ng đoàn đông đi dài ngày, khách tiêu dùng quen c aế ữ ủ  

công ty. S  khuy n khích này nh m duy trì khách quen và thu hút thêmự ế ằ  

khách m i. Giá bán ch ng trình du l ch cũng đ c khuy n khích theoớ ươ ị ượ ế  
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h ng đi theo ch ng trình tr n gói thì s  h n so v i các d ch v  t ngướ ươ ọ ẽ ơ ớ ị ụ ừ  

ph n, đ m b o v n thu hút đ c khách đi theo d ch v  t ng ph n. Đ ngầ ả ả ẫ ượ ị ụ ừ ầ ồ  

th i, công ty có chính sách m m d o đ i v i t ng đ i t ng khách khácờ ề ẻ ố ớ ừ ố ượ  

nhau.

 Giá c  c a các tour du l ch đ c áp d ng m t cách linh ho t theoả ủ ị ượ ụ ộ ạ  

d ch v  mà khách đ c h ng. Đây là m t đi u làm cho khách hàng c mị ụ ượ ưở ộ ề ả  

th y r t hài lòng. VINACONEX ch t l ng d ch v  là y u t  hàng đ uấ ấ ấ ượ ị ụ ế ố ầ  

nên khách đ n v i công ty th òng là nh ng tuýp khách khá “sành đi u”,ế ớ ư ữ ệ  

th ng là nh ng ng i có ti n đòi h i d ch v  cao.Tuy nhiên,v i kháchườ ữ ườ ề ỏ ị ụ ớ  

mà kh  năng chi tr  không cao thì du khách có th  tham gia vào tour duả ả ể  

l ch m  c a công ty, g i là”open tour”. Giá c  c a các tour này phù h pị ở ủ ọ ả ủ ợ  

v i du khách bình dân.ớ

2.3.3. Th c tr ng v  vi c phân ph i s n ph m du l ch c a công ty.ự ạ ề ệ ố ả ẩ ị ủ

Công ty luôn quan tâm tìm ra ph ng th c nh m đ a s n ph m vàươ ứ ằ ư ả ẩ  

hình  nh c a Công ty t i th  tr ng khách du l ch. Th c t  s n ph m c aả ủ ớ ị ườ ị ự ế ả ẩ ủ  

Công ty đ c thông qua các hãng g i khách l n mà Công ty có quan h .ượ ử ớ ệ  

Đ  phân ph i có hi u qu  h n, Công ty đã có bi n pháp trong vi c mể ố ệ ả ơ ệ ệ ở 

các hãng đ i lý du l ch   hai thành ph  l n đó là Hà N i và thành ph  Hạ ị ở ố ớ ộ ố ồ 

Chí Minh, đ a s n ph m đ n tay ng i tiêu dùng ho c ít nh t m t l nư ả ẩ ế ườ ặ ấ ộ ầ  

nghe, bi t   t i  Công ty và sau đó là tiêu dùng s n ph m c a Công ty.ế ớ ả ẩ ủ  

Đ ng th i không ng ng duy trì nh ng chính sách  u đãi đ i v i m ngồ ờ ừ ữ ư ố ớ ạ  

l i phân ph i s n ph m c a Công ty nh : S  d ng m c giá  u đãi, ápướ ố ả ẩ ủ ư ử ụ ứ ư  

d ng chính sách thanh toán đ nh k  trên c  s  ký k t h p đ ng gi a haiụ ị ỳ ơ ở ế ợ ồ ữ  

bên. Công ty đ c bi t quan tâm t i ch t l ng d ch v  cung c p nh mặ ệ ớ ấ ượ ị ụ ấ ằ  

gi  uy tín cho Công ty đ  thu hút khách.ữ ể
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Vi c l a ch n kênh phân ph i có  nh h ng đ n vi c kinh doanhệ ự ọ ố ả ưở ế ệ  

du l ch c a công ty. Hi n nay công ty đã t ng b c đ y m nh h  th ngị ủ ệ ừ ướ ẩ ạ ệ ố  

kênh phân ph i   các t nh thành ph  l n. D i đây là s  đ  kênh phânố ở ỉ ố ớ ướ ơ ồ  

ph i s n ph m du l ch c a công ty. ố ả ẩ ị ủ

S  đ  2.1 : Kênh phân ph i s n ph m du l ch. ơ ồ ố ả ẩ ị

H u ầ

H u h t các kênh phân ph i  trong du  l ch đ u đ c  th c hi nầ ế ố ị ề ượ ự ệ  

thông qua các công ty l  hành. Thông qua các kênh phân ph i nhà s nữ ố ả  

xu t tiêu th  đ c nhi u s n ph m, có thêm nhi u khách hàng và thấ ụ ượ ề ả ẩ ề ị 

tr ng m i, b i vì thông qua các công ty, đ i lý l  hành khác nhau c aườ ớ ở ạ ữ ủ  

công ty đ  bán hàng.ể

2.3.4. Th c tr ng v  ho t đ ng qu ng bá s n ph m du l ch. ự ạ ề ạ ộ ả ả ẩ ị

Đây là công tác đ c Công ty r t quan tâm và th c hi n theo chi nượ ấ ự ệ ế  

l c t ng th i k , th i đi m và th ng xuyên liên t c nh m t o ra d u  nượ ừ ờ ỳ ờ ể ườ ụ ằ ạ ấ ấ  

v  Công ty v i khách hàng . T  thông tin qu ng cáo đã ph i h p v i cácề ớ ổ ả ố ợ ớ  

nhà chuyên môn xây d ng m t s  ch ng trình trên máy tính c n thi t choự ộ ố ươ ầ ế  

công tác qu n lý và đi u hành kinh doanh. B c đ u xây d ng đ c trangả ề ướ ầ ự ượ  

website, cung c p cho khách hàng nh ng thông tin c n thi t, qua đây tr cấ ữ ầ ế ự  

ti p bán đ c m t s  ch ng trình c  th  cho du khách. Công ty tăngế ượ ộ ố ươ ụ ể  

c ng vi c phát hành các  n ph m qu ng cáo nh : T p g p, b n đ  duườ ệ ấ ẩ ả ư ậ ấ ả ồ  
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l ch, đăng tin trên báo, t p chí du l ch... Bên c nh đó thì công ty còn m  cu cị ạ ị ạ ở ộ  

thi t o solgan cho m i đ i t ng tham gia m c đích thu th p đ c nh ngạ ọ ố ượ ụ ậ ượ ữ  

bi u t ng hay, có ý nghĩa và t o s  g n gũi thân thu c v i m i đ i t ngể ượ ạ ự ầ ộ ớ ọ ố ượ  

khách hàng đ ng th i qu ng bá gi i thi u th ng hi u c a công ty.ồ ờ ả ớ ệ ươ ệ ủ

Trong nh ng hình th c thu hút du khách, VINACONEX th c s  r tữ ứ ự ự ấ  

quan tâm và đ u t  vào hình th c qu ng cáo. Trung tâm du l ch đã sầ ư ứ ả ị ử 

d ng các công c  qu ng bá r t  linh ho t. Tr c m i khi tung ra s nụ ụ ả ấ ạ ướ ỗ ả  

ph m m i, nh  các s n ph m vào mùa du l ch bi n, công ty đã cho đăngẩ ớ ư ả ẩ ị ể  

qu ng cáo trên báo Hà N i m i, báo nhân dân, báo Tu n du l ch, báoả ộ ớ ầ ị  

mua&bán.... tham gia các h i ch  du l ch, liên hoan du l ch đ  gi i thi uộ ợ ị ị ể ớ ệ  

v  s n  c a mình, qu ng cáo qua email, g i fax cho các c  quan, đ n về ả ủ ả ử ơ ơ ị 

v  các tour du l ch n i đ a...Tr c m i đ t tung ra s n ph m m i vào cácề ị ộ ị ướ ỗ ợ ả ẩ ớ  

d p nh  mùa hè, mùa l  h i, công ty treo các băng rôn   t t c  các vănị ư ễ ộ ở ấ ả  

phòng c a công ty. Thi t k  các t  r i, t  g p , brochuer đ  gi i thi uủ ế ế ờ ơ ờ ấ ể ớ ệ  

v  các ch ng trình du l ch Các lo i t  r i, t  g p đ c trang trí đ p vàề ươ ị ạ ờ ơ ờ ấ ượ ẹ  

phù h p v i m i lo i khách khác nhau. M i năm công ty s  k t h p v iợ ớ ỗ ạ ỗ ẽ ế ợ ớ  

các công ty qu ng cáo làm t  Brochure đ  gi i thi u t ng th  v  cácả ờ ể ớ ệ ổ ể ề  

ch ng trình du l ch c a công ty. V i đ i t ng khách đoàn n i đ a cóươ ị ủ ớ ố ượ ộ ị  

nhu c u và kh  năng chi tr  cao công ty cho in các quy n ch ng trìnhầ ả ả ể ươ  

trong đó ghi chi ti t l ch trình mà khách s  đ c h ng khi mua ch ngế ị ẽ ượ ưở ươ  

trình. Còn v i khách ch  đ n thu n mu n tham gia vào các ch ng trìnhớ ỉ ơ ầ ố ươ  

du l ch mà không đòi h i d ch v  cao, công ty s  làm các t  r i trong đóị ỏ ị ụ ẽ ờ ơ  

ch  ghi v n t t các đ a đi m du l ch khách s  đ n. Đ c bi t là vi c sỉ ắ ắ ị ể ị ẽ ế ặ ệ ệ ử 

d ng m t đ i ngũ c ng tác viên marketing năng đ ng. Đ i ngũ marketingụ ộ ộ ộ ộ ộ  

này th ng là nh ng ng i có m i quan h  r ng, kh  năng giao ti p t tườ ữ ườ ố ệ ộ ả ế ố  

và có ki n th c v  du l ch và marketing. Nhi u hình th c khuy n mãiế ứ ề ị ề ứ ế  

cũng đ c công ty s  d ng nh  t ng cho m i du khách m t chi c mũượ ử ụ ư ặ ỗ ộ ế  
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ho c m t chi c áo phông có in lôgô c a công ty. Đây là nh ng hình th cặ ộ ế ủ ữ ứ  

r t nh  nh ng l i làm đ p lòng du khách m i khi đ n v i VINACONEX.ấ ỏ ư ạ ẹ ỗ ế ớ  

Tuy nhiên s  c nh tranh trên th  tr ng ngày càng gay g t đòi h i ho tự ạ ị ườ ắ ỏ ạ  

đ ng qu ng cáo không ch  d ng l i   vi c gi i thi u s n ph m cho thộ ả ỉ ừ ạ ở ệ ớ ệ ả ẩ ị 

tr ng m c tiêu m t cách manh mún b ng các t  r i, t  g p, brochureườ ụ ộ ằ ờ ơ ờ ấ  

hay qua fax, th  đi n t  ...mà ho t đ ng này ph i đ c xây d ng thànhư ệ ử ạ ộ ả ượ ự  

nh ng k  ho ch chi n l c, đ  có th  th c s  tr  thành công c  c nhữ ế ạ ế ượ ể ể ự ự ở ụ ạ  

tranh h u hi u, nâng cao m c tiêu th  s n ph m hi n t i và gia tăng l iữ ệ ứ ụ ả ẩ ệ ạ ợ  

nhu n cho công ty.ậ

2.3.5.  Ch t l ng ph c v  c a nhân viên c a công ty hi n nay.ấ ượ ụ ụ ủ ủ ệ

Ch t l ng c a các ch ng trình du l ch đ c xem nh  là m c đấ ượ ủ ươ ị ượ ư ứ ộ 

tho  mãn c a ng i tiêu dùng s n ph m du l ch so v i m c đ  k  v ngả ủ ườ ả ẩ ị ớ ứ ộ ỳ ọ  

c a h  đ i v i s n ph m đó. Chính vì v y, ch t l ng c a ch ng trìnhủ ọ ố ớ ả ẩ ậ ấ ượ ủ ươ  

du l ch nhi u khi không ch  ph  thu c vào b n thân nhà cung c p d ch vị ề ỉ ụ ộ ả ấ ị ụ 

du l ch mà còn ph  thu c vào b n thân khách du l ch. Có nh ng ch ngị ụ ộ ả ị ữ ươ  

trình du l ch cung c p nh ng s n ph m d ch v  cao c p nh ng v n bị ấ ữ ả ẩ ị ụ ấ ư ẫ ị 

khách chê là kém và ng c l i. Vi c b o đ m ch t l ng cho ch ngượ ạ ệ ả ả ấ ượ ươ  

trình du l ch do đó tr  nên vô cùng khó khăn. M t khác, ch t l ng c aị ở ặ ấ ượ ủ  

s n ph m d ch v  luôn là y u t  quy t đ nh cho s  l a ch n c a kháchả ẩ ị ụ ế ố ế ị ự ự ọ ủ  

hàng. Đi u này t o ra m t bài toán hóc búa cho các nhà kinh doanh duề ạ ộ  

l ch. H  luôn ph i t o ra nh ng k  v ng to l n cho khách du l ch đ  kíchị ọ ả ạ ữ ỳ ọ ớ ị ể  

thích h  tiêu dùng s n ph m du l ch, đ ng th i l i ph i c  g ng làm choọ ả ẩ ị ồ ờ ạ ả ố ắ  

khách không b  th t v ng khi tiêu dùng s n ph m s n ph m c a mình doị ấ ọ ả ẩ ả ẩ ủ  

nh ng k  v ng quá l n c a h . Cách gi i quy t th ng g p trong giaiữ ỳ ọ ớ ủ ọ ả ế ườ ặ  

đo n hi n nay c a các nhà kinh doanh du l ch là cung c p s n ph m d chạ ệ ủ ị ấ ả ẩ ị  

v  v i ch t l ng t ng x ng v i s  ti n mà khách ph i b  ra đ  cóụ ớ ấ ượ ươ ứ ớ ố ề ả ỏ ể  

đ c s n ph m d ch v  đóượ ả ẩ ị ụ
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2.4. Nh n xét chung v  ho t đ ng m  r ng th  tr ngậ ề ạ ộ ở ộ ị ườ  khách du l chị  

t i công ty.ạ

Là m t Công ty kinh doanh d ch v  du l ch, nên Công ty  luôn quanộ ị ụ ị  

tâm đ n ho t đ ng duy trì và m  r ng th  tr ng khách. Trong quá trìnhế ạ ộ ở ộ ị ườ  

th c hi n, Công ty g p m t s  khó khăn cũng nh  thu n l i, d n đ nự ệ ặ ộ ố ư ậ ợ ẫ ế  

nh ng m t làm đ c và còn t n t i nh  sau:ữ ặ ượ ồ ạ ư

Nh ng thành t u công ty đã đ t đ c.ữ ự ạ ượ

Qua b ng th ng kê doanh thu t  ho t đ ng l  hành và b ng th ngả ố ừ ạ ộ ữ ả ố  

kê s  l ng khách c a công ty, chúng ta có th  th y r ng công ty đã cóố ượ ủ ể ấ ằ  

đ c nh ng thành công nh t đ nh trong vi c thu hút khách du l ch n iượ ữ ấ ị ệ ị ộ  

đ a.ị

Trong vi c xây d ng các ch ng trình du l ch: công ty đã xây d ng đ cệ ự ươ ị ự ượ  

r t nhi u ch ng trình du l ch phong phú, đáp  ng đ c nhu c u phongấ ề ươ ị ứ ượ ầ  

phú và đa d ng c a th  tr ng đã và đang đ c đòi h i ngày càng cao.ạ ủ ị ườ ượ ỏ  

Ch t l ng c a các ch ng trình du l ch c a công ty cũng luôn đ c b oấ ượ ủ ươ ị ủ ượ ả  

 m c cao nh t. Đi u này đã khi n cho khách hàng c a công ty luôn c mở ứ ấ ề ế ủ ả  

th y hài lòng v i s  ti n mà h  đã ph i b  ra đ  th c hi n ch ng trìnhấ ớ ố ề ọ ả ỏ ể ự ệ ươ  

du l ch.  Đây chính là m u ch t c a vi c nâng   cao uy tín c a doanhị ấ ố ủ ệ ủ  

nghi p trên th  tr ng. Nó khi n cho khách hàng luôn nh  đ n công tyệ ị ườ ế ớ ế  

tr c tiên khi có ý đ nh th c hi n m t ch ng trình du l ch.ướ ị ự ệ ộ ươ ị

V  giá c :ề ả   Vì tìm hi u, n m b t đ c nhu c u c a ng i tiêuể ắ ắ ượ ầ ủ ườ  

dùng trên th  tr ng là luôn luôn mu n mua s n ph m, d ch v  v i giá rị ườ ố ả ẩ ị ụ ớ ẻ 

nh t và đòi h i ch t l ng t t nh t. Đ  tho  mãn t i  u nhu c u c aấ ỏ ấ ượ ố ấ ể ả ố ư ầ ủ  

ng i tiêu dùng mà v n thu đ c l i nhu n mong mu n. Cùng v i vi cườ ẫ ượ ợ ậ ố ớ ệ  

công ty có ti m l c l n v  tài chính c ng v i vi c phân tích đúng đ n thề ự ớ ề ộ ớ ệ ắ ị 

tr ng, công ty đã quy t đ nh đ a ra bán các ch ng trình du l ch trên thườ ế ị ư ươ ị ị 
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tr ng v i nh ng m c giá phù h p đ c khách du l ch ch p nh n, đ ngườ ớ ữ ứ ợ ượ ị ấ ậ ồ  

th i m c giá đó cũng đ  kh  năng đ  c nh tranh v i các đ i th  khácờ ứ ủ ả ể ạ ớ ố ủ  

trên th  tr ng. Vì có m c giá r  h n so v i m t s  công ty du l ch khác,ị ườ ứ ẻ ơ ớ ộ ố ị  

nên s  l ng khách đ n v i công ty qua các năm là r t l n và doanh thuố ượ ế ớ ấ ớ  

thu đ c t  ho t đ ng này là r t l n.ượ ừ ạ ộ ấ ớ

V  qu ng bá du l ch:ề ả ị  B ng các hình th c qu ng bá khác nhau trênằ ứ ả  

các ph ng ti n khác nhau, v i m c chi phí h p lý, m u mã c a các m cươ ệ ớ ứ ợ ẫ ủ ự  

qu ng cáo đa d ng và phong phú. Công ty đã gi i thi u đ c cho kháchả ạ ớ ệ ượ  

du l ch trong và ngoài n c bi t đ n các s n ph m và d ch v  c a mìnhị ướ ế ế ả ẩ ị ụ ủ  

đ  t  đó khách du l ch có th  đi tham quan, du l ch   Vi t Nam thông quaể ừ ị ể ị ở ệ  

s  ph c v  c a công ty. Ngoài ra, t  nh ng ho t đ ng qu ng bá nàyự ụ ụ ủ ừ ữ ạ ộ ả  

công ty đã t o ra đ c hình  nh c a Vi t Nam nói chung và c a công tyạ ượ ả ủ ệ ủ  

nói riêng trên tr ng qu c t , đ ng th i nó cũng t o ra đ c uy tín, danhườ ố ế ồ ờ ạ ượ  

ti ng c a công ty trên th  tr ng trong và ngoài n c.ế ủ ị ườ ướ

V  phân ph i s n ph m du l ch:ề ố ả ẩ ị  Công ty đã th c hi n t t vai trò làự ệ ố  

chi c c u n i đ a du khách đ n tiêu dùng các s n ph m du l ch trên m iế ầ ố ư ế ả ẩ ị ọ  

mi n đ t n c và c  n c ngoài, là nhà k t n i các s n ph m đ n lề ấ ướ ả ướ ế ố ả ẩ ơ ẻ 

nh m ph c v  t t nh t nhu c u c a khách du l chằ ụ ụ ố ấ ầ ủ ị . Công ty đã k t h pế ợ  

các bi n pháp đ  có th  thu hút, duy trì và m  r ng t i đa l ng kháchệ ể ể ở ộ ố ượ  

c a th  tr ng mà Công ty đã t ng khai thác và s  khai thác.  ủ ị ườ ừ ẽ

 C  s  v t ch t c a Công ty đ c đ u t  nâng c p, c  th  làơ ở ậ ấ ủ ượ ầ ư ấ ụ ể  

qua vi c mua thêm các lo i xe, h  th ng máy tính nh m ph c v  choệ ạ ệ ố ằ ụ ụ  

nhu c u kinh doanh. ầ

Công ty đã r t  nh y bén v i   tình hình giá  c   th   tr ng,  uy nấ ạ ớ ả ị ườ ể  

chuy n k p th i, phù h p v i t ng đ i t ng khách và t ng th i k , tể ị ờ ợ ớ ừ ố ượ ừ ờ ỳ ừ 

đó tăng thêm s c h p d n v i b n hàng. Công ty tích c c đàm phán đứ ấ ẫ ớ ạ ự ể 
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gi m giá m t s  d ch v    trong n c nh  phòng ng , xe ô tô đ  chàoả ộ ố ị ụ ở ướ ư ủ ể  

bán v i giá th p, t o nên s c c nh tranh thu hút khách.ớ ấ ạ ứ ạ

  Chi n l c c a Công ty t ng b c tham gia các h i ch , tri nế ượ ủ ừ ướ ộ ợ ể  

lãm du l ch l n, đ  m  r ng các m i quan h  cũng nh  t o đ c lòng tinị ớ ể ở ộ ố ệ ư ạ ượ  

đ i v i khách hàng và các nhà cung c p. Đây là nh ng thu n l i  màố ớ ấ ữ ậ ợ  

không ph i m t doanh nghi p nào cũng d  dàng có đ c. Cho nên Côngả ộ ệ ễ ượ  

ty c n ph i c  g ng đ u t  và s  d ng có hi u qu  các m i quan h  t tầ ả ố ắ ầ ư ử ụ ệ ả ố ệ ố  

đ p này.ẹ

 Là luôn đ c s  giúp đ  c a công ty m  và hai c  đông l n là:ượ ự ỡ ủ ẹ ổ ớ  

Ngân hàng th ng m i c  ph n xu t nh p kh u Vi t Nam( Eximbank)ươ ạ ổ ầ ấ ậ ẩ ệ  

và công ty TNHH ch ng khoán  Ngân Hàng Nông Nghi p và Phát Tri nứ ệ ể  

Nông Thôn Vi t Nam.(Agriseco) là hai ngân hàng l n và có uy tín t iệ ớ ạ  

Vi t Nam đó là c  s  m  r ng quan h  h p tác lâu dài b n v ng v i cácệ ơ ở ở ộ ệ ợ ề ữ ớ  

các công ty khác. Đ ng th i cũng mang l i uy tín cho công ty.ồ ờ ạ

Công ty c  ph n đ u t  và phát tri n du l ch VINACONEX là côngổ ầ ầ ư ể ị  

ty ho t đ ng trên nhi u lĩnh v c gi a các lĩnh v c luôn có s  h  tr  l nạ ộ ề ự ữ ư ự ỗ ợ ẫ  

nhau cùng phát tri n.ể

  Doanh  thu  tăng,   l i  nhu n  tăng,   l ng  khách đ n v i  công  tyợ ậ ượ ế ớ  

không ng ng tăng lên đó là m t k t qu  r t kh  quan đ i v i tình hìnhừ ộ ế ả ấ ả ố ớ  

kinh doanh c a công ty .ủ

B  ph n Marketing tinh có nhi u c  g ng, tìm các bi n pháp tíchộ ậ ề ố ắ ệ  

c c đ  gi   n đ nh ngu n khách t  m t s  hãng l n trong nhi u năm đãự ể ữ ổ ị ồ ừ ộ ố ớ ề  

h p tác v i  Công ty.  Trong khi  th   tr ng đang có s  c nh tranh r tợ ớ ị ườ ự ạ ấ  

quy t li t gi a các hãng l  hành.ế ệ ữ ữ

Nh ng h n ch  c n kh c ph c.ữ ạ ế ầ ắ ụ
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Đi li n v i nh ng thành công hay nh ng thu n mà công ty đ tề ớ ữ ữ ậ ạ  

đ c trong quá trình th c hi n chi n l c là nh ng t n t i đòi h i c nượ ự ệ ế ượ ữ ồ ạ ỏ ầ  

ph i kh c ph c, gi i quy t m t cách nhanh chóng và k p th i. L ngả ắ ụ ả ế ộ ị ờ ượ  

khách du l ch n i đ a đ n v i công ty th c s  ch a t ng x ng v i uy tínị ộ ị ế ớ ự ự ư ươ ứ ớ  

và ti m năng c a công ty. Đây chính là m t th c t  mà công ty c n ph iề ủ ộ ự ế ầ ả  

nhanh chóng kh c ph c.ắ ụ

V  s n ph m du l ch,  do đ c đi m c a s n ph m du l ch là d  b tề ả ẩ ị ặ ể ủ ả ẩ ị ễ ắ  

ch c và sao chép, c ng v i vi c đ  xây d ng m t s n ph m m i đ aướ ộ ớ ệ ể ự ộ ả ẩ ớ ư  

vào ph c v  thì c n ph i b  ra m t kho n chi phí cao. Và khi đ a s nụ ụ ầ ả ỏ ộ ả ư ả  

ph m vào th c hi n thì s n ph m này r t d  b  b t ch c, sao chép. Vìẩ ự ệ ả ẩ ấ ễ ị ắ ướ  

v y, trong quá trình ho t đ ng kinh doanh, công ty đã không xây d ngậ ạ ộ ự  

cho mình m t ch ng trình du l ch khác bi t so v i các đ i th  c nhộ ươ ị ệ ớ ố ủ ạ  

tranh.   đây công ty m i ch  l a ch n chính sách d  bi t hoá s n ph m ở ớ ỉ ự ọ ị ệ ả ẩ ở 

m c chi phí th p. Công ty   h u nh  không dành ra kho n chi phí riêngứ ấ ầ ư ả  

cho vi c d  bi t hoá s n ph m mà chú tr ng t i vi c gi m chi phí vàệ ị ệ ả ẩ ọ ớ ệ ả  

nâng cao ch t l ng c a ch ng trình du l ch. Vi c đánh giá s  khác bi tấ ượ ủ ươ ị ệ ự ệ  

c a s n ph m chính là ch t l ng c a các ch ng trình du l ch mà côngủ ả ẩ ấ ượ ủ ươ ị  

ty đ a ra ph c v  khách. Khách hàng s  c m nh n đ c s  khác bi t vư ụ ụ ẽ ả ậ ượ ự ệ ề 

s n ph m c a công ty khi so sánh ch t l ng và giá bán c a ch ngả ẩ ủ ấ ượ ủ ươ  

trình du l ch c a công ty v i các doanh nghi p khác.ị ủ ớ ệ

Còn đ i v i chính sách phân ph i, công ty ch a xây d ng cho mình m tố ớ ố ư ự ộ  

m ng l i các chi nhánh, văn phòng, đ i lý l  hành   nhi u T nh, thànhạ ướ ạ ữ ở ề ỉ  

ph  trên ph m vi c  n c đ  có th  giúp công ty thu n ti n h n trongố ạ ả ướ ể ể ậ ệ ơ  

quá trình th c hi n các tour du l ch.ự ệ ị

V  m t k  thu t, nghi p v  v n còn sai sót khi xây d ng ch ngề ặ ỹ ậ ệ ụ ẫ ự ươ  

trình cho các đoàn khách, không l p hoá đ n k p th i, ph i đôn đ c, nh cậ ơ ị ờ ả ố ắ  

nh  nhi u. V n còn tình tr ng h ng d n viên và lái xe các đoàn kháchở ề ẫ ạ ướ ẫ  
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ch a ký hoá đ n d ch v  theo đúng quy đ nh. M t s  các khi u n i vàư ơ ị ụ ị ộ ố ế ạ  

phàn nàn c a khách du l ch v  ch t l ng d ch v  cũng nh  h ng d nủ ị ề ấ ượ ị ụ ư ướ ẫ  

viên v n ch a đ c x  lý m t cách k p th i.ẫ ư ượ ử ộ ị ờ

 Ch ng trình mà Công ty ph c v  khách ch a khai thác đ c y uươ ụ ụ ư ượ ế  

t  đa d ng và phong phú c a các ch ng lo i d ch v .ố ạ ủ ủ ạ ị ụ

 Trong công tác đi u hành và h ng d n, tuy đã có nhi u c i ti nề ướ ẫ ề ả ế  

và đ i m i, song v n còn nhi u m t t n t i nh  ch t l ng xe, ch tổ ớ ẫ ề ặ ồ ạ ư ấ ượ ấ  

l ng m t s  h ng d n viên không đ t tiêu chu n  nh h ng đ n ch tượ ộ ố ướ ẫ ạ ẩ ả ưở ế ấ  

l ng ph c v .ượ ụ ụ

Th  tr ng khách truy n th ng ch  y u c a Công ty, s  l ngị ườ ề ố ủ ế ủ ố ượ  

khách không ng ng tăng lên nh ng vi c thanh toán n  l i r t ch mừ ư ệ ợ ạ ấ ậ  

tr , gây tâm lý lo ng i khi ph c v . Công ty ho t đ ng nhi u lĩnh v cễ ạ ụ ụ ạ ộ ề ự  

nên gây ra tình tr ng loãng trong ho t đ ng qu n lý, gây ra s  châmạ ạ ộ ả ự  

tr  trong m t s  nghi p v .ễ ộ ố ệ ụ

Ho t đ ng marketing c a Công ty v n ch a có hi u qu . Cácạ ộ ủ ẫ ư ệ ả  

thông  tin  qu ng  cáo  ch a   th c   s   tác  đ ng  t t  đ n  khách  du  l ch.ả ư ự ự ộ ố ế ị  

Khách đ n v i Công ty ch  y u d a vào m i quan h  b n hàng quenế ớ ủ ế ự ố ệ ạ  

bi t c a Công tyế ủ .

     Trên đây là nh ng thu n l i, khó khăn, nh ng m t làm đ c,ữ ậ ợ ữ ặ ượ  

nh ng t n t i trong ho t đ ng duy trì và m  r ng th  tr ng khách c aữ ồ ạ ạ ộ ở ộ ị ườ ủ  

Công ty c  ph n đ u t  và phát tri n du l ch VINACONEX . Công ty c nổ ầ ầ ư ể ị ầ  

có nh ng gi i pháp thích h p đ  t n d ng đi u ki n thu n l i, phát huyữ ả ợ ể ậ ụ ề ệ ậ ợ  

nh ng m t làm đ c, đ ng th i gi m b t nh ng khó khăn, kh c ph c vàữ ặ ượ ồ ờ ả ớ ữ ắ ụ  

s a ch a nh ng t n t i đ  cho ho t đ ng thu hút duy trì và m  r ngử ữ ữ ồ ạ ể ạ ộ ở ộ  

khách ngày càng có hi u qu  h n n aệ ả ơ ữ

Nguyên nhân c a nh ng h n ch  nói trên.ủ ữ ạ ế
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Nguyên nhân khách quan: Do tình hình kinh doanh du l ch n i   đ a c aị ộ ị ủ  

toàn ngành còn mang tính manh mún, nh  l . Đôi khi còn có hi n t ngỏ ẻ ệ ượ  

làm ăn theo ki u “ ch p gi t” không c n đ  ý đ n uy tín c a m t sể ụ ậ ầ ể ế ủ ộ ố 

doanh nghi p trên th  tr ng khi n cho vi c phát tri n kinh doanh lệ ị ườ ế ệ ể ữ 

hành n i đ a không th  phát tri n v i t c đ  cao. M t khác, công  ty cũngộ ị ể ể ớ ố ộ ặ  

g p ph i không ít khó khăn trong môi tr ng kinh doanh ngày càng kh cặ ả ườ ố  

li t hi n nay. Đ c bi t là s   nh h ng r t l n t  nh ng bi n đ ngệ ệ ặ ệ ự ả ưở ấ ớ ừ ữ ế ộ  

trong  môi   tr ng  kinh  doanh  nh :   thiên   tai,  d ch b nh  khi n  cho  thườ ư ị ệ ế ị 

tr ng khách du l ch không  n đ nh, gây  nh h ng đ n vi c m  r ngườ ị ổ ị ả ưở ế ệ ở ộ  

th  tr ng du l ch c a công ty.ị ườ ị ủ

V  nguyên nhân ch  quan: Do công ty  r t m nh v  l  hành qu c t  nênề ủ ấ ạ ề ữ ố ế  

m ng kinh doanh l  hành n i đ a m c dù đã đ c quan tâm nh ng ch aả ữ ộ ị ặ ượ ư ư  

đ c thích đáng và đúng v i t m quan tr ng c a nó. S  l ng nhân viênượ ớ ầ ọ ủ ố ượ  

trong t  n i đ a còn ít, c  s  v t ch t k  thu t cho t  n i đ a còn h nổ ộ ị ơ ở ậ ấ ỹ ậ ổ ộ ị ạ  

ch  và đi u đáng chú ý là t  n i đ a hi n nay ch a có đ i ngũ h ng d nế ề ổ ộ ị ệ ư ộ ướ ẫ  

viên c a riêng mình.ủ

 Ngoài ra thì trình đ  t  ch c, năng l c qu n lý du l ch và qu n tr  kinhộ ổ ứ ự ả ị ả ị  

doanh du l ch c a công ty ch a đáp  ng đ c yêu c u đ  ra. Nh ng kị ủ ư ứ ượ ầ ề ữ ế 

ho ch kinh doanh c a công ty đ a ra ch a phát huy đ c tác d ng vàạ ủ ư ư ượ ụ  

ch c năng v n có.ứ ố
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CH NG III   :  PH NG H NG VÀ GI I  PHÁP M  R NGƯƠ ƯƠ ƯỚ Ả Ở Ộ  

TH  TR NG KHÁCH DU L CH N I Đ A C A CÔNG TY.Ị ƯỜ Ị Ộ Ị Ủ

3.1. Ph ng h ng và m c tiêu m  r ng th  tr ng c a công ty.ươ ướ ụ ở ộ ị ườ ủ

3.1.1. Ph ng h ng m  r ng th  tr ng c a công ty.ươ ướ ở ộ ị ườ ủ

Trong nh ng năm qua công ty đã g t hái đ c r t nhi u thành công đángữ ặ ượ ấ ề  

k . Song công ty v n ch a phát huy t i đa năng l c v n có c a mình. Doể ẫ ư ố ự ố ủ  

đó công ty c n ph i đ u t  thêm v  c  s c ng i s c c a đ  duy trì vầ ả ầ ư ề ả ứ ườ ứ ủ ể ị 

trí hi n có  đ ng th i khai thác tri t đ  ti m l c c a mình ph c v  choệ ồ ờ ệ ể ề ự ủ ụ ụ  

s  phát tri n lâu dài. Cùng v i xu th  toàn c u hoá hi n nay du l ch luônự ể ớ ế ầ ệ ị  
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có nh ng chuy n bi n m i, th  tr ng du l ch luôn đ c m  r ng. Doữ ể ế ớ ị ườ ị ượ ở ộ  

v y nh ng b c ti n m i phù h p v i xu th  phát tri n c a toàn xã h iậ ữ ướ ế ớ ợ ớ ế ể ủ ộ  

và trên th  gi i là vi c r t c n thi t hi n nay. Xác đ nh đ c nh ng cế ớ ệ ấ ầ ế ệ ị ượ ữ ơ 

h i tr c m t đó, công ty đang có nh ng ph ng h ng m  r ng thộ ướ ắ ữ ươ ướ ở ộ ị 

tr ng nh  sau. ườ ư

Công ty đã xây d ng cho mình m t s n ph m du l ch đ c thùự ộ ả ẩ ị ặ : Như 

chúng   ta  đã  bi t   s n  ph m du   l ch  không  gi ng  các  hàng  hoá   thôngế ả ẩ ị ố  

th ng khác, nó là s n ph m vô hình nh ng l i d  sao chép. Chính vìườ ả ẩ ư ạ ễ  

v y mà VINACONEX c n đ i m i t o nét h p d n cho m i tour du l chậ ầ ổ ớ ạ ấ ẫ ỗ ị  

cũng nh  các d ch v  du l ch trong tour. Công ty c n c  g ng t o ra choư ị ụ ị ầ ố ắ ạ  

mình m t lo i s n ph m đ c thù riêng c a công ty. Đ  c nh tranh trênộ ạ ả ẩ ặ ủ ể ạ  

th  tr ng và t o s  m i m  cho khách hàng.ị ườ ạ ự ớ ẻ

Đ y m nh h  th ng chi nhánhẩ ạ ệ ố : Công ty c n tăng c ng h n n aầ ườ ơ ữ  

các chi nhánh c a mình t i các t nh thành ph  l n, t  đó góp ph n t o củ ạ ỉ ố ớ ừ ầ ạ ơ 

s  v ng ch c, m t m ng l i k t n i d ch v  m t cách   hi u qu  đở ữ ắ ộ ạ ướ ế ố ị ụ ộ ệ ả ể 

ph c v  m i đ i t ng  khách hàng   kh p m i n i trên c  n c.ụ ụ ọ ố ượ ở ắ ọ ơ ả ướ

Đ y m nh th  tr ng châu Âu, châu Á: Hi n nay công ty đang đ yẩ ạ ị ườ ệ ẩ  

m nh khai  thác các th   tr òng khách Malaysia,  Thái Lan,  Trung Qu c,ạ ị ư ố  

Australia, Đ c, M  …làm ti n đ  đ  khai thác th  tr ng châu Phi vàứ ỹ ề ề ể ị ườ  

Châu Mỹ

3.1.2. M c tiêu m  r ng th  tr ng khách du l ch c a công ty.ụ ở ộ ị ườ ị ủ

M c tiêu  c a  công  ty   là   tr   thành m t  doanh nghi p   l n,  m tụ ủ ở ộ ệ ớ ộ  

doanh nghi p hàng đ u t i Vi t Nam trên lĩnh v c du l ch. Do v y màệ ầ ạ ệ ự ị ậ  

vi c m  r ng th  tr ng du l ch càng r ng l n s  ph n ánh v  th  c aệ ở ộ ị ườ ị ộ ớ ẽ ả ị ế ủ  

doanh nghi p trên th  tr ng hi n nay. m c tiêu tr c m t đ c đ t raệ ị ườ ệ ụ ướ ắ ượ ặ  

c n m  r ng th  tr ng khách du l ch n i đ a. ầ ở ộ ị ườ ị ộ ị
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Th  nh t ph n đ u gi  v ng và nâng cao h n n a các ch  tiêu vứ ấ ấ ấ ữ ữ ơ ữ ỉ ề 

s  l ng khách, ch  tiêu tài chính nh  m c đã đ t đ c c a năm tr c .ố ượ ỉ ư ứ ạ ượ ủ ướ  

T o m c đ t phá h n n a v  ch  tiêu quy mô khách du l ch, khách thuê xeạ ứ ộ ơ ữ ề ỉ ị  

ô và các lo i khách khác, ph n đ u tăng s  l t khách n i đ a và nghiênạ ấ ấ ố ượ ộ ị  

c u th  tr ng khách qu c.ứ ị ườ ố

Huy đ ng và s  d ng hi u qu  các ngu n v n nh m đáp  ng nhuộ ử ụ ệ ả ồ ố ằ ứ  

c u ngày càng cao c a khách du l ch trong n c và n c ngoài.ầ ủ ị ướ ướ

Đa d ng hoá s n ph m d ch v ,  m  r ng th   tr ng,  nâng caoạ ả ẩ ị ụ ở ộ ị ườ  

doanh s  nh m không ng ng tăng l i nhu n, tăng s c c nh tranh c aố ằ ừ ợ ậ ứ ạ ủ  

Công ty.

Tăng c ng h n n a công tác qu ng bá s n ph m và th ng hi uườ ơ ữ ả ả ẩ ươ ệ  

c a công ty trên c  th  tr ng trong n c và qu c t . Liên doanh liên k tủ ả ị ườ ướ ố ế ế  

v i các đ n v  trong và ngoài n c đ  thu hút l ng khách.ớ ơ ị ướ ể ượ

M c tiêu c  th  c a công ty du l ch trong năm 2009 là đón đ cụ ụ ể ủ ị ượ  

26000 khách du l ch qu c t   vào Vi t Nam, t  ch c cho 2000 khách duị ố ế ệ ổ ứ  

l ch trong n c ra n c ngoài và t  ch c cho 8500 khách du l ch n iị ướ ướ ổ ứ ị ộ  

đi .Ph n đ u đ t t ng doanh thu 32 t  VNDạ ấ ấ ạ ổ ỷ

Nh   đã   nói     trên,đ t   n c   ta   đang   th c  hi n   quá   trình   côngư ở ấ ướ ự ệ  

nghi p hoá ­ hi n đ i hoá m  r ng và h i nh p v i th  gi i du l ch chínhệ ệ ạ ở ộ ộ ậ ớ ế ớ ị  

là chi c c u n i gi a Vi t nam và các n c. Du l ch không ch  là m tế ầ ố ữ ệ ướ ị ỉ ộ  

ngành kinh t  mang l i hi u qu  cao mà còn là đòn b y thúc đ y s  phátế ạ ệ ả ả ẩ ự  

tri n c a t t c  các nghành trong n n kinh t  qu c dân, t o ra tích luể ủ ấ ả ề ế ố ạ ỹ 

ban d u cho n n kinh t . Phát tri n du l ch còn t o ra s  ti n b  xã h i,ầ ề ế ể ị ạ ự ế ộ ộ  

tình h u ngh , hoà bình và s  hi u bi t l n nhau gi a các dân t c.ữ ị ự ể ế ẫ ữ ộ  Ho tạ  

đ ng du l ch c a Vi t nam ch  th c s  phát tri n trong m t vài năm g nộ ị ủ ệ ỉ ự ự ể ộ ầ  

đây cùng v i s  phát tri n c a n n kinh t  th  tr ng và chính sách mớ ự ể ủ ề ế ị ườ ở 
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c a c a nhà n c. Trong c  ch  bao c p tr c đây, ngành du l ch ch aử ủ ướ ơ ế ấ ướ ị ư  

đ c s  quan tâm và phát tri n đúng m c. Nh ng khi chuy n sang n nượ ự ể ứ ư ể ề  

kinh t  th  tr ng cùng v i các nghành khác nhà n c b t đ u quan tâmế ị ườ ớ ướ ắ ầ  

chú tr ng phát tri n du l ch. Nhà n c ta kh ng đ nh tính ch t nhi uọ ể ị ướ ẳ ị ấ ề  

thành ph n kinh t  trong ho t đ ng du l ch, m  đ ng cho vi c m  r ngầ ế ạ ộ ị ở ườ ệ ở ộ  

quy mô và đ y nhanh t c đ  phát tri n c a nghành. Đ n năm 2009 duẩ ố ộ ể ủ ế  

l ch Vi t Nam có nhi u thu n l i đ  ph n đ u thành m t nghành kinh tị ệ ề ậ ợ ể ấ ấ ộ ế 

quan tr ng c a đ t n c. V y cùng v i xu h ng phát tri n kinh t  c aọ ủ ấ ướ ậ ớ ướ ể ế ủ  

đ t n c, góp ph n vào công cu c đ i m i và h i nh p v i khu v c vàấ ướ ầ ộ ổ ớ ộ ậ ớ ự  

trên th  gi i, đ  có th  gi  v ng th  ph n, nâng cao kh  năng c nh tranhế ớ ể ể ữ ữ ị ầ ả ạ  

và không ng ng nâng cao l i nhu n công ty.. ừ ợ ậ

3.2. Ph ng châm ho t đ ng c a công ty.ươ ạ ộ ủ

3.2.1 Ph ng châm ho t đ ng đ i v i khách hàng.ươ ạ ộ ố ớ

Ph ng châm “ ch t l ng d ch v  t o c  s  lòng tin cho kháchươ ấ ượ ị ụ ạ ơ ở  

hàng” V i mong mu n khách hàng không ch  s  d ng d ch v  m t l nớ ố ỉ ử ụ ị ụ ộ ầ  

duy nh t, VINACONEX s n sàng hoà h p l i ích c a khách hàng v i l iấ ẵ ợ ợ ủ ớ ợ  

ích c a công ty, ph c v  linh ho t theo phong cách, s  thích c a m iủ ụ ụ ạ ở ủ ỗ  

khách hàng. Công ty có nhi u đ t khuy n m i trong năm cũng nh  cóề ợ ế ạ ư  

nh ng ch  đ  h u đãi và quà t ng h p d n đ i v i m i đ i t ng kháchữ ế ộ ậ ặ ấ ẫ ố ớ ọ ố ượ  

hàng, khách hàng luôn đ c đ i ngũ nhân viên đón ti p m t cách thânượ ộ ế ộ  

thi n, nhi t tình và đáp  ng nhanh nh t các yêu c u đa d ng c a kháchệ ệ ứ ấ ầ ạ ủ  

hàng. Giá tr  d ch v  luôn t ng x ng v i ti n b c và th i gian c a quýị ị ụ ươ ứ ớ ề ạ ờ ủ  

khách.

3.2.2.Ph ng châm h at đ ng đ i v i đ i tác.ươ ọ ộ ố ớ ố

Luôn gi  uy tín, và h p tác m t cách sâu r ng  ữ ợ ộ ộ Đ i v i  đ i tácố ớ ố  

VINACONEX v n luôn gi  ch  Tín, đóng vai trò là m t nhà trung gianẫ ữ ữ ộ  
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ho t đ ng tích c c, làm c u n i gi a khách hàng v i các s n ph m c aạ ộ ự ầ ố ữ ớ ả ẩ ủ  

nhà cung c p. Đ  đ m b o ch t l ng d ch v , VINACONEX cũng luônấ ể ả ả ấ ượ ị ụ  

luôn l a ch n các đ i tác, các nhà cung c p các s n ph m l u trú, v nự ọ ố ấ ả ẩ ư ậ  

chuy n …phù h p v i các tiêu chí ho t đ ng c a VINACONEX và có uyể ợ ớ ạ ộ ủ  

tín cao trong th  tr ng du l ch. T  đó đ m b o đ c l i  ích c a hai bênị ườ ị ừ ả ả ựơ ợ ủ  

cũng nh  l i ích c a khách hàng.ư ợ ủ

3.2.3.Ph ng châm ho t đ ng đ i v i đ i ngũ nhân viên c a công ty.ươ ạ ộ ố ớ ộ ủ

Đ i v i đ i ngũ nhân viên trong công ty,  luôn duy trì m t tinh th nố ớ ộ ộ ầ  

đoàn k t, làm vi c g n bó và luôn chia s  kinh nghi m gi a các nhânế ệ ắ ẻ ệ ữ  

viên. 

L i th  c a là s  tr  trung, nhi t tình, năng đ ng c a đ i ngũ nhânợ ế ủ ự ẻ ệ ộ ủ ộ  

viên. Công ty luôn có ch  đ  đãi ng  h p lý đ i v i m i nhân viên, mangế ộ ộ ợ ố ớ ọ  

l i cho h  các c  h i đ c c  xát v i m i tình hu ng, và đ c hu nạ ọ ơ ộ ượ ọ ớ ọ ố ượ ấ  

luy n nâng cao chuyên môn, nghi p v  đ  thích  ng trong m i tr ngệ ệ ụ ể ứ ọ ườ  

h p công ty.ợ

3.3. Các gi i pháp nh m m  r ng th  tr ng khách du l ch n i đ aả ằ ở ộ ị ườ ị ộ ị  

c a công ty.ủ

 Ho t đ ng nghiên c u th  tr ng bao g m hai lo i ho t đ ng chính đó làạ ộ ứ ị ườ ồ ạ ạ ộ  

nghiên c u th  tr ng cung và nghiên c u th  tr ng c u.ứ ị ườ ứ ị ườ ầ

3.3.1. Gi i pháp đ y m nh ho t đ ng nghiên c u th  tr ng du l chả ẩ ạ ạ ộ ứ ị ườ ị  

n i đ a.ộ ị

3.3.1.1.Gi i pháp đ y m nh ho t đ ng nghiên c u th  tr ng c u.ả ẩ ạ ạ ộ ứ ị ườ ầ

Vi c nghiên c u th  tr ng c u là m t trong nh ng gi i pháp m  r ngệ ứ ị ườ ầ ộ ữ ả ở ộ  

th  tr ng du l ch c a công ty. Nghiên c u th  tr ng c u đ  n m b tị ườ ị ủ ứ ị ườ ầ ể ắ ắ  

đ c nhu c u c a khách hàng hi n nay và t  đó công ty có nh ng kượ ầ ủ ệ ừ ữ ế 
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ho ch, gi i pháp h p lý cho s  phát tri n th  tr ng c a công ty. Đạ ả ợ ự ể ị ườ ủ ể 

nghiên c u th  tr ng c u công ty c n s  d ng ph ng pháp sau:ứ ị ườ ầ ầ ử ụ ươ

H  th ng khi u n i và góp ýệ ố ế ạ :  M t t  ch c l y khách hàng làmộ ổ ứ ấ  

trung tâm, ph i t o đi u ki n cho khách hàng góp ý và khi u n i. Côngả ạ ề ệ ế ạ  

ty VINACONEX c n ph i cung c p nh ng m u in s n cho khách du l chầ ả ấ ữ ẫ ẵ ị  

đ  h  có th  phát bi u c m nghĩ c a mình sau chuy n đi, nh ng đi u đãể ọ ể ể ả ủ ế ữ ề  

làm h  c m th y hài lòng và nh ng đi u mà nhân viên c a công ty làmọ ả ấ ữ ề ủ  

ch a t t ho c có th  làm t t h n n a. Ho c công ty có th  thi t l p m tư ố ặ ể ố ơ ữ ặ ể ế ậ ộ  

đ ng dây nóng mi n phí đ  thông qua đó khách du l ch có th  tr c ti pườ ễ ể ị ể ự ế  

bày t  suy nghĩ c a mình và nh ng ng i đi u hành có th  gi i quy tỏ ủ ữ ườ ề ể ả ế  

m t cách nhanh chóng k p th i nh ng v n đ  phát sinh.ộ ị ờ ữ ấ ề

Đi u tra s  th a mãn c a khách hàng: Công ty không th  xác đ nhề ự ỏ ủ ể ị  

đ c s  th a mãn c a khách hàng ch  thông qua h  th ng khi u n i vàượ ự ỏ ủ ỉ ệ ố ế ạ  

góp ý. Nh ng công ty nh y bén th ng đ nh l ng tr c ti p s  th a mãnữ ạ ườ ị ượ ự ế ự ỏ  

c a khách du l ch b ng cách ti n hành đi u tra đ nh k . Công ty g iủ ị ằ ế ề ị ỳ ử  

nh ng phi u câu h i hay g i đi n tho i cho nh ng khách hàng m i muaữ ế ỏ ọ ệ ạ ữ ớ  

hàng c a mình đ  tìm hi u xem h  c m th y th  nào v  các m t khácủ ể ể ọ ả ấ ế ề ặ  

nhau trong công tác c a công ty t  nh ng khâu chu n b , đi u hành… Hủ ừ ữ ẩ ị ề ọ 

cũng h i ý ki n khách du l ch v  các đ i th  c nh tranh.ỏ ế ị ề ố ủ ạ

Đóng gi  là khách du l chả ị : Có m t cách cũng có ích cho vi c hìnhộ ệ  

dung m c đ  th a mãn c a khách hàng là cho ng i gi  làm khách duứ ộ ỏ ủ ườ ả  

l ch r i báo cáo l i nh ng k t qu  mà h  phát hi n đ c v  nh ng đi mị ồ ạ ữ ế ả ọ ệ ượ ề ữ ể  

m nh và đi m y u c a công ty và đ i th  c nh tranh. Nh ng ng i đóngạ ể ế ủ ố ủ ạ ữ ườ  

gi  này th m chí có th  đ a ra nh ng v n đ  nh t đ nh đ  ki m tra xemả ậ ể ư ữ ấ ề ấ ị ể ể  

kh  năng x  lý tình hu ng c a các nhân viên có t t không. Không nh ngả ử ố ủ ố ữ  

cho ng i đóng gi  mà b n thân ng i qu n lý th nh tho ng cũng ph iườ ả ả ườ ả ỉ ả ả  

tr c ti p thâm nh p th c t    nh ng n i mà không ai bi t mình, đ  th yự ế ậ ự ế ở ữ ơ ế ể ấ  
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đ c nh ng m t m nh và m t h n ch  c a mình cũng nh  c a đ i thượ ữ ặ ạ ặ ạ ế ủ ư ủ ố ủ 

c nh tranh . M t ph ng án khác c a cách này là nhà qu n lý g i đi nạ ộ ươ ủ ả ọ ệ  

tho i cho công ty c a mình, nêu ra m t s  câu h i và nh ng đi u khi uạ ủ ộ ố ỏ ữ ề ế  

n i đ  xem cú đi n tho i đó đ c x  lý nh  th  nào.ạ ể ệ ạ ượ ử ư ế

3.3.1.2. Gi i pháp đ y m nh ho t đ ng nghiên c u th  tr ng cung.ả ẩ ạ ạ ộ ứ ị ườ

Nghiên c u th  tr ng cung du l ch cũng là m t n i dung r t quanứ ị ườ ị ộ ộ ấ  

tr ng c a nghiên c u th  tr ng b i vì thông qua nghiên c u th  tr ngọ ủ ứ ị ườ ở ứ ị ườ  

cung công ty có th  xác đ nh đ c đi m m nh, đi m y u c a đ i thể ị ượ ể ạ ể ế ủ ố ủ 

cũng nh  c a b n thân công ty t  đó có nh ng chính sách, chi n l cư ủ ả ừ ữ ế ượ  

kinh doanh có hi u qu . Qua đó có th  phát huy đ c đi m m nh, h nệ ả ể ượ ể ạ ạ  

ch  đi m y u c a mình đ ng th i nh m vào đi m y u c a đ i th  vàế ể ế ủ ồ ờ ằ ể ế ủ ố ủ  

h n ch  đi m m nh c a h . Tuy nhiên trong quá trình thu th p thông tinạ ế ể ạ ủ ọ ậ  

v  đ i th  c nh tranh c n ph i đ m b o tính chính xác, k p th i c aề ố ủ ạ ầ ả ả ả ị ờ ủ  

thông tin. Bên c nh vi c nghiên c u đ i th  c nh tranh chúng ta c nạ ệ ứ ố ủ ạ ầ  

ph i nghiên c u các nhà cung c p s n ph m d ch v  cho công ty. Mu nả ứ ấ ả ẩ ị ụ ố  

có đ c s n ph m t t  chúng ta c n có nh ng nhà cung c p các s nượ ả ẩ ố ầ ữ ấ ả  

ph m, d ch v  t t nh t . M c đích c a vi c nghiên c u các nhà cung  ngẩ ị ụ ố ấ ụ ủ ệ ứ ứ  

là tìm ra đ c nhà cung c p s n ph m t t nh t v i giá c nh tranh nh t .ượ ấ ả ẩ ố ấ ớ ạ ấ  

Đ  đ t đ c m c tiêu đó thì công ty c n ph i th ng kê t t c  các nhàể ạ ượ ụ ầ ả ố ấ ả  

cung  ng phù h p v i yêu c u v  s n ph m c a công ty đ  t  đó có thứ ợ ớ ầ ề ả ẩ ủ ể ừ ể 

l a ch n cho phù h p.ự ọ ợ

Xây d ng phi u tr ng c u ý ki n nh m m c đích thu th p thôngự ế ư ầ ế ằ ụ ậ  

tin v  khách hàng, đáp  ng ngày càng t t h n nhu c u c a khách hàng . ề ứ ố ơ ầ ủ

3.3.2. Gi i pháp v  giá trong m  r ng th   tr ng khách du l ch n iả ề ở ộ ị ườ ị ộ  

đ a.  ị
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Chính sách giá đang là m t chính sách thu hút khách quan tr ng c aộ ọ ủ  

công ty. Công ty nên áp d ng m c giá linh ho t cho s n ph m c a côngụ ứ ạ ả ẩ ủ  

ty theo t ng mùa v  c  th  trong năm đ  thu hút khách.ừ ụ ụ ể ể

Trên th  tr ng m c tiêu công ty luôn áp d ng giá c  ph i chăngị ườ ụ ụ ả ả  

đ  duy trì và thu hút thêm l ng khách . Tuy nhiên giá cũng không nênể ượ  

quá cao hay quá th p  nh h ng đ n ho t đ ng kinh doanh c a công tyấ ả ưở ế ạ ộ ủ  

và th  tr ng khách du l ch. Giá c  c n ph i khuy n khích theo h ng điị ườ ị ả ầ ả ế ướ  

theo ch ng trình tr n gói thì s  h n so v i các d ch v  t ng ph n, đ mươ ọ ẽ ơ ớ ị ụ ừ ầ ả  

b o v n thu hút đ c khách đi theo d ch v  t ng ph n.ả ẫ ượ ị ụ ừ ầ

       Công ty c n có m c giá  u đãi cho các đ i t ng công ty c nầ ứ ư ố ượ ầ  

khuy n khích, nh ng đoàn đông đi dài ngày. Khách tiêu dùng quen c aế ữ ủ  

công ty, s  khuy n khích này nh m duy trì khách quen và thu hút thêmự ế ằ  

khách m i. Giá c  ph i đ c tính toán d a trên phân tích chi phí và phânớ ả ả ượ ự  

tích đi m hoà v n, kh  năng thanh toán c a khách, giá c  c a đ i thể ố ả ủ ả ủ ố ủ 

c nh tranh. ạ

N u duy trì m t chính sách giá th p đôi khi cũng không có l i choế ộ ấ ợ  

công ty. Vì theo ng i tiêu dùng giá c  đ ng nghĩa v i ch t l ng. Doườ ả ồ ớ ấ ượ  

đó, gi m giá b ng cách nâng cao ch t l ng ph c v  khách. Vì công tyả ằ ấ ượ ụ ụ  

có uy tín lâu năm nên công ty có chính sách m m d o đ i v i t ng đ iề ẻ ố ớ ừ ố  

t ng khách khác nhau. C n chú tr ng thu hút đ i t ng khách n i đ a vìượ ầ ọ ố ượ ộ ị  

hi n nay khách n i đ a đã có kh  năng thanh toán cao. ệ ộ ị ả

  C n t ng t   l  hoa h ng cho nh ng cá nhân, đ n v  gi i   thi uầ ặ ỷ ệ ồ ữ ơ ị ớ ệ  

khách v i  công  ty.  Chính sách  giá  đ a   ra  ph i   t ng  x ng  v i  ch tớ ư ả ươ ứ ớ ấ  

l ng, và vào th i đi m đông khách cũng không nên nâng giá quá cao màượ ờ ể  

ch  xê d ch m t chút, không nên t  ra b t ch t khách, nó s  t o  n t ngỉ ị ộ ỏ ắ ẹ ẽ ạ ấ ượ  

x u c a khách v  công ty, d  d n đ n vi c làm m t uy tín c a công tyấ ủ ề ễ ẫ ế ệ ấ ủ .
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Công ty c  ph n đ u t  và phát tri n du l ch VINACONEX lênổ ầ ầ ư ể ị  

ho ch đ nh cho mình m t chính sách giá c  h p lý và h u hi u nh t.ạ ị ộ ả ợ ữ ệ ấ  

Hi n nay có r t nhi u ki u chi n l c giá khác nhau, công ty d a vàoệ ấ ề ể ế ượ ự  

tình hình th c t  và k  ho ch c a mình đ  l a ch n chi n l c giá cự ế ế ạ ủ ể ự ọ ế ượ ả 

cho phù h p và đ t k t qu  cao nh t. Có hai chính sách chính đó là:  ợ ạ ế ả ấ

 Chính sách chi t kh u.ế ấ

Chính sách giá đóng vai trò quan tr ng đ i v i s  phát tri n kinhọ ố ớ ự ể  

doanh, hi u qu  kinh doanh và là vũ khí c nh tranh gi a các công tyệ ả ạ ữ  

v i nhau. Trong kinh doanh du l ch, giá c  ch ng trình du l ch là giáớ ị ả ươ ị  

tr n gói, nó luôn đ c khách quan tâm và coi nh  là m t ch  d n vọ ượ ư ộ ỉ ẫ ề 

ch t   l ng   c a   ch ng   trình.   Tu   thu c   vào   t ng   lo i   đ i   t ngấ ượ ủ ươ ỳ ộ ừ ạ ố ượ  

khách hàng mà Công ty ph i hi u ch nh chính sách giá linh ho t   theoả ệ ỉ ạ  

t ng đ i t ng khách và theo th i v  du l chừ ố ượ ờ ụ ị

Là m t trong nh ng tiêu chu n quan tr ng đ i v i khách hàng, làộ ữ ẩ ọ ố ớ  

nhân t   nh h ng đ n kh i l ng bán các s n ph m du l ch, tác đ ngố ả ưở ế ố ượ ả ẩ ị ộ  

m nh trong quá trình c nh tranh. M t ch ng trình h p d n, đ c s cạ ạ ộ ươ ấ ẫ ặ ắ  

nh ng giá c  quá cao không phù h p v i tình hình th c t  thì khôngư ả ợ ớ ự ế  

th  bán cho nhi u đ i t ng khách.ể ề ố ượ

 Chính sách giá phù h p cho t ng đo n th  tr ng.ợ ừ ạ ị ườ

Công ty c n áp d ng nh ng m c giá khác nhau cho t ng đo n thầ ụ ữ ứ ừ ạ ị 

tr ng khách khác nhau. M i đ i t ng khách s  quan tâm đ n m t m cườ ỗ ố ượ ẽ ế ộ ứ  

giá khác nhau. Đ i v i nh ng đ i t ng khách công v  thì h  th ng quanố ớ ữ ố ượ ụ ọ ườ  

tâm đ n v n đ  ch t l ng d ch v  h n là chú ý đ n v n đ  giá c . Đ iế ấ ề ấ ượ ị ụ ơ ế ấ ề ả ố  

v i khách du l ch thu n túy v i th i gian l u trú dài ngày thì m c giá trungớ ị ầ ớ ờ ư ứ  

bình là phù h p . ợ
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Bên c nh 2 chính sách trên thì Công ty còn c n ph i chú ý :ạ ầ ả Th ngườ  

xuyên tham kh o, nghiên c u giá c a các đ i th  c nh tranh, tìm raả ứ ủ ố ủ ạ  

đi m m nh, đi m y u đ  có s  đi u ch nh cho phù h p v i th c ti nể ạ ể ế ể ự ề ỉ ợ ớ ự ế  

th  tr ng.ị ườ  Duy trì m i quan h  t t v i các c  s  cung  ng d ch v  duố ệ ố ớ ơ ở ứ ị ụ  

l ch, tìm ra các c  s  kinh doanh v i ch t l ng đ m b o nh ng giáị ơ ở ớ ấ ượ ả ả ư  

thành l i th p h n, phù h p h n.ạ ấ ơ ợ ơ

Trong m t s  tr ng h p, đ  thu hút khách, Công ty c n gi m tộ ố ườ ợ ể ầ ả ỷ 

l  l i nhu n c a mình .Nh  v y, Công ty có th  tăng thêm các h p đ ngệ ợ ậ ủ ư ậ ể ợ ồ  

ph c v  khách qua s  chênh l ch này. Chính sách giá đang là m t chínhụ ụ ự ệ ộ  

sách thu hút khách quan tr ng c a công ty. Công ty nên áp d ng m c giáọ ủ ụ ứ  

linh ho t cho s n ph m c a công ty theo t ng mùa v  c  th  trong nămạ ả ẩ ủ ừ ụ ụ ể  

đ  thu hút khách.ể

3.3.3. Nâng cao ch t l ng, đa d ng hoá s n ph m d ch v .ấ ượ ạ ả ẩ ị ụ

 Đa d ng hoá s n ph m.ạ ả ẩ

` Đây là vi c h t s c c n thi t b i s  l ng khách có xu h ng sệ ế ứ ầ ế ở ố ượ ướ ẽ 

tăng lên, nhu c u du l ch c a h  ngày càng phong phú, đa d ng. Đa d ngầ ị ủ ọ ạ ạ  

hoá s n ph m cũng là bi n pháp h u hi u làm tăng s  h p d n đ i v iả ẩ ệ ữ ệ ự ấ ẫ ố ớ  

du khách. Do v y ngoài các ch ng trình hi n có Công ty nên khai thácậ ươ ệ  

các lo i hình du l ch chuyên đ  nh  du l ch th  thao (l n, l t vánạ ị ề ư ị ể ặ ướ …), du 

l ch săn b n, du l ch mi t v n, du l ch sinh thái, du l ch l  h i.ị ắ ị ệ ườ ị ị ễ ộ

 Nâng cao ch t l ng s n ph m.ấ ượ ả ẩ

Là bi n pháp mang tính chi n l c c a Công ty, góp ph n quanệ ế ượ ủ ầ  

tr ng trong vi c nâng cao uy tín c a Công ty trên th  tr ng, t o đi uọ ệ ủ ị ườ ạ ề  

ki n thu n l i đ  thu hút khách và tăng doanh thu, tăng l i nhu n.ệ ậ ợ ể ợ ậ

V i đ c thù c a ngành mình, nâng cao ch t l ng s n ph m chínhớ ặ ủ ấ ượ ả ẩ  

là nâng cao ch t l ng c a các d ch v  b i l  các s n ph m đ c xâyấ ượ ủ ị ụ ở ẽ ả ẩ ượ  
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d ng trên c  s  ghép n i các d ch v  đ n l  c a các nhà cung c p du l chự ơ ở ố ị ụ ơ ẻ ủ ấ ị  

thành các ch ng trình du l ch tr n gói. Do đó, m t ch ng trình du l chươ ị ọ ộ ươ ị  

có ch t l ng cao đòi h i các d ch v  đi kèm ph i có ch t l ng t ngấ ượ ỏ ị ụ ả ấ ượ ươ  

ngứ

Sau khi đã thu hút d c khách đ n v i Công ty mình, công vi cượ ế ớ ệ  

ti p theo mà các Công ty l  hành c n ph i làm đó là t  ch c th c hi nế ữ ầ ả ổ ứ ự ệ  

ch ng trình du l ch ph c v  khách đ  gây đ c  n t ng t t cho kháchươ ị ụ ụ ể ượ ấ ượ ố  

sau khi h  tiêu dùng s n ph m và có ý đ nh s  tiêu dùng ti p l n sauọ ả ẩ ị ẽ ế ầ  

ho c nh ng khách này s  tuyên truy n, qu ng cáo t i nh ng khách khácặ ữ ẽ ề ả ớ ữ  

làm cho l ng khách đ n v i Công ty ngày càng tăng. Mu n v y, cácượ ế ớ ố ậ  

d ch v  đ a ra nh  l u trú, ăn u ng, v n chuy n, gi i trí ... ph i đ y đ ,ị ụ ư ư ư ố ậ ể ả ả ầ ủ  

phù h p v i đ c đi m tiêu dùng c a khách và t ng x ng v i m c giá.ợ ớ ặ ể ủ ươ ứ ớ ứ  

Công ty có th  ti n hành các ho t đ ng nh  liên hoan chia tay sau chuy nể ế ạ ộ ư ế  

đi ( v i nh ng chuy n hành trình dài ngày ) ho c t ng quà cho kháchớ ữ ế ặ ặ  

hàng sau chuy n đi ( m c dù đó ch  là nh ng món quà có giá tr  nh  nhế ặ ỉ ữ ị ỏ ư 

đ  l u ni m t i đi m du l ch …nh ng nó cũng góp ph n làm tăng s  hàiồ ư ệ ạ ể ị ư ầ ự  

lòng c a khách hàng v i s n ph m và d ch v  c a công ty ), g i đi n h iủ ớ ả ẩ ị ụ ủ ọ ệ ỏ  

thăm khách hàng sau chuy n đi, gi m giá cho khách hàng th  n c a côngế ả ứ ủ  

ty …

Đa d ng hoá các ch ng trình du l ch là ph ng th c kinh doanhạ ươ ị ươ ứ  

có hi u qu  trên c  s  tho  mãn nhu c u c a th  tr ng và th  hi u c aệ ả ơ ở ả ầ ủ ị ườ ị ế ủ  

khách hàng trong t ng th i k  kinh doanh. Trong các ch ng trình du l chừ ờ ỳ ươ ị  

thì ch t l ng c a ch ng trình du l ch là y u t  quan tr ng đáp  ngấ ượ ủ ươ ị ế ố ọ ứ  

đ c nhu c u đòi h i c a khách. Chính ch t l ng c a ch ng trình duượ ầ ỏ ủ ấ ượ ủ ươ  

l ch   làm cho   s n  ph m c a  doanh  nghi p   luôn  có   s c   s ng   trên   thị ả ẩ ủ ệ ứ ố ị 

tr ng, h p d n đ c th  tr ng.ườ ấ ẫ ượ ị ườ

3.3.4. Gi i pháp tăng c ng công tác ti p th  và truy n thông. ả ườ ế ị ề
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Trong đi u ki n kinh doanh hi n đ i, thông tin qu ng cáo là nh pề ệ ệ ạ ả ị  

c u thi t l p m i quan h  gi a ng i s n xu t v i ng i tiêu dùng.ầ ế ậ ố ệ ữ ườ ả ấ ớ ườ  

Tr c đây ng i ta coi nh  qu ng cáo, song trong môi tr ng kinh doanhướ ườ ẹ ả ườ  

xã h i hi n nay, qu ng cáo có v  trí x ng đáng c a nó là m t ho t đ ngộ ệ ả ị ứ ủ ộ ạ ộ  

th ng xuyên c a doanh nghi p đ  đ y nhanh t c đ  tiêu th  s n ph m.ườ ủ ệ ể ẩ ố ộ ụ ả ẩ  

Qu ng cáo là vi c s  d ng các bi n pháp, các ph ng ti n thông tin vả ệ ử ụ ệ ươ ệ ề 

s n ph m đ n khách hàng cu i cùng trong kho ng th i gian và khôngả ẩ ế ố ả ờ  

gian nh t đ nh. Qu ng cáo gi i thi u s n ph m s  đem đ n cho kháchấ ị ả ớ ệ ả ẩ ẽ ế  

hàng nh ng thông tin cô đ ng, đ c tr ng nh t v  s n ph m đ  kháchữ ọ ặ ư ấ ề ả ẩ ể  

hàng có th  tìm hi u l a ch n tr c khi quy t đ nh mua lo i s n ph m,ể ể ự ọ ướ ế ị ạ ả ẩ  

d ch v  nào. Có qu ng cáo gi i thi u s n ph m đ n ng i tiêu dùng thìị ụ ả ớ ệ ả ẩ ế ườ  

ng i   tiêu  dùng m i   tìm đ n doanh nghi p.  Chính vì  v y  mà doanhườ ớ ế ệ ậ  

nghi p c n dành ra  m t  ph n chi  phí  cho qu ng cáo,  gi i   thi u s nệ ầ ộ ầ ả ớ ệ ả  

ph m, đ c bi t là khi doanh nghi p có ý đ nh m  r ng th  tr ng.ẩ ặ ệ ệ ị ở ộ ị ườ

Có r t nhi u ph ng ti n qu ng cáo nh : Qu ng cáo b ng l i,ấ ề ươ ệ ả ư ả ằ ờ  

b ng hình  nh, qu ng cáo qua báo chí, radio, áp phích, song cho dù qu ngằ ả ả ả  

cáo   b t k  hình th c nào thì cũng ph i đ m b o l ng thông tin trungở ấ ỳ ứ ả ả ả ượ  

th c, đ m b o tính pháp lý, c n ph i rõ ràng, đ n gi n t o đ c  nự ả ả ầ ả ơ ả ạ ượ ấ  

t ng ban đ u đ i v i khách hàng.ượ ầ ố ớ

Ho t đ ng tuyên truy n qu ng cáo c a Công ty th i gian qua làạ ộ ề ả ủ ờ  

ch a đ  m nh đ  đáp  ng yêu c u c a th  tr ng có s  c nh tr nh gayư ủ ạ ể ứ ầ ủ ị ườ ự ạ ạ  

g t, nó ch a t ng x ng v i s  phát tri n c a công ty. Công ty c n đ yắ ư ươ ứ ớ ự ể ủ ầ ẩ  

m nh công tác qu ng trong th i gian t i nh :ạ ả ờ ớ ư

Tăng ngân qu  dành cho qu ng cáo và xúc ti n Du l ch. Côngỹ ả ế ị  

ty c n ph i có đ i ngũ chuyên gia nghiên c u v  lĩnh v c này đ  t  đóầ ả ộ ứ ề ự ể ừ  

có th  ho ch đ nh đ c ngân qu  c n chi cho công tác qu ng cáo m tể ạ ị ượ ỹ ầ ả ộ  

cách hi u qu  nh t.ệ ả ấ
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Tăng c ng hình th c qu ng cáo truy n thông nh  các t pườ ứ ả ề ư ậ  

g p, t p  ấ ậ sách nh  v i hình th c đ p, n i dung rõ ràng, truy n t i thông tinỏ ớ ứ ẹ ộ ề ả  

đ n v i ng i tiêu dùng m t cách d  hi u khái quát, súc tích gây đ c  nế ớ ườ ộ ễ ể ượ ấ  

t ng m nh m .ượ ạ ẽ

                     C n tăng c ng h n n a công tác qu ng cáo qua cácầ ườ ơ ư ả  

ph ng ti n thông tin đ i chúng nh  đài, báo, ti vi, internet….Nh m thuươ ệ ạ ư ằ  

hút khách du l ch và kích thích vi c ra quy t đ nh tiêu dùng s n ph m c aị ệ ế ị ả ẩ ủ  

h , công ty c n ph i ti n hành tuyên truy n qu ng cáo hình  nh cũngọ ầ ả ế ề ả ả  

nh  s n ph m c a công ty, dùng các ph ng ti n thông tin ho c   thamư ả ẩ ủ ươ ệ ặ  

gia các h i ch  qu c t  v  du l ch. Đây là cách h u hi u qu ng cáo s nộ ợ ố ế ề ị ữ ệ ả ả  

ph m c a công ty đ n khách du l ch trong n c và n c ngoài. ẩ ủ ế ị ướ ướ

Khi ti n hành qu ng qu ng bá, công ty c n chú ý nh ng v n đế ả ả ầ ữ ấ ề 

sau: Lôi cu n s  chú ý c a khách, l a ch n n i dung qu ng cáo t ng lo iố ự ủ ự ọ ộ ả ừ ạ  

s n ph m, s  d ng các ph ng ti n qu ng cáo nhanh có tác d ng r ngả ẩ ử ụ ươ ệ ả ụ ộ  

kh p và chi phí phù h p v i kh  năng tài chính c a công ty   nh tTăngắ ợ ớ ả ủ ấ  

c ng h n n a công tác qu ng cáo qua các ph ng ti n thông tin đ iườ ơ ữ ả ươ ệ ạ  

chúng nh  đài, báo, tivi, internetChính sách s n ph m, chính sách giá cư ả ẩ ả 

th c hi n thành công là nh  vào chính sách qu ng bá s n ph m và xúcự ệ ờ ả ả ẩ  

ti n bán hàng. Thông qua tuyên truy n qu ng bá r ng rãi trên th  tr ngế ề ả ộ ị ườ  

có th  thu hút đ c nhi u khách đ n công ty h n.ể ượ ề ế ơ

Công ty nên t p trung đ y m nh ho t đ ng tuyên truy n. Đây làậ ẩ ạ ạ ộ ề  

m t hình th c qu ng bá có chi phí không cao nh ng hi u qu  do nó mangộ ứ ả ư ệ ả  

l i thì r t l n. Rõ ràng r ng m t bài phóng s  v  công ty đ c phát trênạ ấ ớ ằ ộ ự ề ượ  

truy n hình s  có tác d ng qu ng bá t t h n r t nhi u so v i b t c  m tề ẽ ụ ả ố ơ ấ ề ớ ấ ứ ộ  

qu ng cáo nào khác. Công ty nên qu ng cáo trên các t p chí du l ch và t pả ả ạ ị ạ  

chí chuyên nghành đ  thu hút đúng khách hàng m c tiêu c a mình. M tể ụ ủ ặ  

khác,  công ty cũng nên th ng xuyên có các cu c h i  ngh ,  h i   th oườ ộ ộ ị ộ ả  

Sinh viên: Đoàn Th  Kim Tuy n ­ L p Kinh t  phát tri n 47A _ QNị ế ớ ế ể

60



Chuyên đ  t t nghi pề ố ệ                                                              khoa K  ho ch và phát ế ạ
tri nể

chuyên đ  đ  gi i thi u, qu ng bá hình  nh c a công ty v i khách hàngề ể ớ ệ ả ả ủ ớ  

trong và ngoài n c.ướ

Công ty c n ph i xác đ nh cho đ c m c tiêu qu ng cáo: m c tiêuầ ả ị ượ ụ ả ụ  

c a qu ng cáo là nh m t o l p hình  nh v  s n ph m c a công ty trongủ ả ằ ạ ậ ả ề ả ẩ ủ  

tâm trí khách hàng, tăng kh  năng hi u bi t v  m u mã nhãn s n ph m,ả ể ế ề ẫ ả ẩ  

tăng s   a thích v  s n ph m d ch v . Công ty ph i xác đ nh đ c m cự ư ề ả ẩ ị ụ ả ị ượ ụ  

tiêu c a qu ng cáo s n ph m c a công ty trên th  tr ng là bán đ củ ả ả ẩ ủ ị ườ ượ  

nhi u ch ng trình du l ch c a công ty cho khách du l ch. M  r ng thêmề ươ ị ủ ị ở ộ  

th   tr ng  m c  tiêu c a công  ty,  đ a  s n  ph m c a  công  ty vào  thị ườ ụ ủ ư ả ẩ ủ ị 

tr ng m i. Gi i thi u v i khách v  s n ph m m i c a công ty. ườ ớ ớ ệ ớ ề ả ẩ ớ ủ

Công ty ph i theo dõi ph n  ng c a khách du l ch đ  n m b tả ả ứ ủ ị ể ắ ắ  

đ c tâm lý c a h  và đ a ra các ph ng th c h p lý nh m thúc đ yượ ủ ọ ư ươ ứ ợ ằ ẩ  

nhanh chóng quy t đ nh mua c a khách du l ch. Các nhân viên c a côngế ị ủ ị ủ  

ty, đ c bi t là nhân viên   b  ph n h ng d n c n có nh ng cu c nóiặ ệ ở ộ ậ ướ ẫ ầ ữ ộ  

chuy n v i khách, qua câu chuy n t o ra tình c m đ i v i khách, đ ngệ ớ ệ ạ ả ố ớ ồ  

th i đ a ra m t cách khéo léo, g i ý nh ng ý ki n mà công ty c n thamờ ư ộ ợ ữ ế ầ  

kh o. Ngoài ra, công ty có th  t ng khách nh ng món quà nh  khi k tả ể ặ ữ ỏ ế  

thúc tour nh  nh ng chi c áo phông, mũ…có in logo c a công ty. Đây làư ữ ế ủ  

nh ng món quà v a mang tính ch t qu ng cáo, v a gây đ c thi n c mữ ừ ấ ả ừ ượ ệ ả  

đ i v i khách.ố ớ

Công ty c n đ a ra các ch ng trình qu ng cáo đ c đáo có s c h pầ ư ươ ả ộ ứ ấ  

d n khách du l ch. Trong ch ng trình ph i gi i thi u cho đ c nh ngẫ ị ươ ả ớ ệ ượ ữ  

nét đ c tr ng c a s n ph m c a công ty mà s n ph m c a công ty khácặ ư ủ ả ẩ ủ ả ẩ ủ  

không có đ c.ượ

Công ty c n ph i đ a ra đ c nh ng tín hi u c n thi t vào nh ngầ ả ư ượ ữ ệ ầ ế ữ  

th i đi m chính xác t i khách du l ch đ  khích l  h  nh n th c và quy tờ ể ớ ị ể ệ ọ ậ ứ ế  

đ nh tiêu dùng s n ph m c a công ty.ị ả ẩ ủ
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Công ty nên có các Tour du l ch đa d ng chào bán trên th  tr ng.ị ạ ị ườ  

Tăng c ng các ho t đ ng h i ch , h i ngh , h i th o v  th  tr ngườ ạ ộ ộ ợ ộ ị ộ ả ề ị ườ  

khách du l ch n i đ a.ị ộ ị

Công ty nên cho phát hành các t p g p, sách qu ng cáo m ng b ngậ ấ ả ỏ ằ  

ti ng Vi t và ti ng Anh. Đây là m t ph ng th c qu ng cáo r t hi uế ệ ế ộ ươ ứ ả ấ ệ  

qu  trong ho t đ ng kinh doanh l  hành. Tuy v y, hi n nay công ty ch aả ạ ộ ữ ậ ệ ư  

chú tr ng đúng m c đ n ph ng  th c qu ng cáo này. Hi n nay các t pọ ứ ế ươ ứ ả ệ ậ  

g p c a công ty  m i ch  d ng l i   ch  cung c p cho khách hàng nh ngấ ủ ớ ỉ ừ ạ ở ỗ ấ ữ  

thông tin t i thi u nh  l ch trình, tuy n đi m, giá c …. N u nh  đ i v iố ể ư ị ế ể ả ế ư ố ớ  

m i ch ng trình du l ch công ty cho phát hành m t t p g p riêng, trongỗ ươ ị ộ ậ ấ  

đó ngoài nh ng thông tin trên còn cung c p cho khách nh ng thông tinữ ấ ữ  

đ c tr ng nh  các danh lam  th ng c nh,nh ng giá tr  c a tài nguyên duặ ư ư ắ ả ữ ị ủ  

l ch, nh ng nét đ c s c riêng có c a đi m đ n du l ch... thì ch c ch nị ữ ặ ắ ủ ể ế ị ắ ắ  

hi u qu  c a t p g p s  l n h n nhi u. Ngoài ra, hi n nay h u nhệ ả ủ ậ ấ ẽ ớ ơ ề ệ ầ ư 

công ty không có quy n qu ng cáo nào trên th  tr ng. Công ty c n chúể ả ị ườ ầ  

tr ng t i v n đ  này vì các quy n qu ng cáo ch a đ ng nhi u thông tin,ọ ớ ấ ề ể ả ứ ự ề  

có th  chuy n tay nhi u ng i, có đ  b n cao, d  dàng mang t  n i nàyể ề ề ườ ộ ề ễ ừ ơ  

t i n i khác…nên hi u qu  qu ng cáo là r t l n.ớ ơ ệ ả ả ấ ớ

Xác đ nh ph ng th c qu ng cáo cho phù h p v i tình hình tàiị ươ ứ ả ợ ớ  

chính c a công ty, phù h p v i th  tr ng, đ m b o đ c truy n bá r ngủ ợ ớ ị ườ ả ả ượ ề ộ  

rãi trên th  tr ng. Có th  công ty s  d ng các ph ng ti n sau nh  ti vi,ị ườ ể ử ụ ươ ệ ư  

radio, báo chí,... Internet. Đ c bi t, vi c qu ng cáo b ng m ng Internet,ặ ệ ệ ả ằ ạ  

b ng th  đI n t  cũng là xu h ng m i và hi u qu  trong nh ng nămằ ư ệ ử ướ ớ ệ ả ữ  

g n đây   Vi t Nam do ph ng ti n đã có nh ng b c ti n đáng k  vầ ở ệ ươ ệ ữ ướ ế ể ề 

công ngh , do vi c g i th  đI n t  c n ít ng i, chi phí th p và hi uệ ệ ử ư ệ ử ầ ườ ấ ệ  

qu . Hình th c qu ng cáo b ng trang Web công ty đã làm nh ng s  quanả ứ ả ằ ư ự  

tâm ch a th c s  đúng m c. Trang Web c a công ty không đ c c pư ự ự ứ ủ ượ ậ  
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nh t th ng xuyên, thông tin ban đ u có nh  th  nào thì v  sau h u nhậ ườ ầ ư ế ề ầ ư 

v n nguyên nh  v y. Th m chí có th i gian trang Web c a công ty cònẫ ư ậ ậ ờ ủ  

không đ c xu t hi n trên m ng do “quên” đóng ti n.ượ ấ ệ ạ ề

C n có s  qu n lý ch t ch  trong công tác qu ng cáo và ph i xácầ ự ả ặ ẽ ả ả  

đ nh đ c chi phí qu ng cáo, đ  qu ng cáo c a công ty có hi u qu  h n.ị ượ ả ể ả ủ ệ ả ơ  

S  hi u qu  này th  hi n b ng s  tăng lên c a l c l ng khách du l chự ệ ả ể ệ ằ ự ủ ự ượ ị  

đ n công ty.ế

Th ng xuyên t  ch c công tác nghiên c u nhu c u, nghiên c uườ ổ ứ ứ ầ ứ  

s n ph m và ph ng ti n qu ng cáo. C n ph i có các chuyên gia v  tâmả ẩ ươ ệ ả ầ ả ề  

lý vào nh ng ng i có nghi p v  Marketing đ  đ a ra đ c ch ngữ ườ ệ ụ ể ư ượ ươ  

trình qu ng cáo hi u qu  trên th  tr ng. ả ệ ả ị ườ

Sau m i đ t  qu ng cáo c n ph i có  t  ch c  t ng k t  rút  kinhỗ ợ ả ầ ả ổ ứ ổ ế  

nghi m đ  l y đó làm c  s  xây d ng chi n l c qu ng cáo h p lý h n.ệ ể ấ ơ ở ự ế ượ ả ợ ơ

3.3.5.Gi i pháp m  r ng h  th ng kênh phân ph i.ả ở ộ ệ ố ố

M  các chi nhánh t i các t nh, thành ph . Và t p trung ch  y u ở ạ ỉ ố ậ ủ ể ở 

các thành ph  l n, nh ng n i dân có thu nh p cao. Đ ng th i m  thêmố ớ ữ ơ ậ ồ ờ ở  

m t s  đ i lý bán l  đ  có th  ph c v  m i đ i t ng khách hàng.ộ ố ạ ẻ ể ể ụ ụ ọ ố ượ

Đ  góp ph n tăng hi u qu  kinh doanh và gi m r i ro cho công ty,ể ầ ệ ả ả ủ  

nên m  r ng các trung gian phân ph i, liên k t các đ i lý du l ch. Hi nở ộ ố ế ạ ị ệ  

nay, trên th  tr ng du l ch, các doanh nghi p du l ch nh  l  xu t hi nị ườ ị ệ ị ỏ ẻ ấ ệ  

khá nhi u. L ng khách c a các doanh nghi p này th ng có s  l ngề ượ ủ ệ ườ ố ượ  

không nhi u nên vi c t  ch c tour riêng đ i v i h  là khá khó khăn. N uề ệ ổ ứ ố ớ ọ ế  

công ty có quan h  t t v i các doanh nghi p này thì có th  s  thu đ cệ ố ớ ệ ể ẽ ượ  

m t l ng khách khá l n thông qua vi c t  ch c tour  “ghép” t   ngu nộ ượ ớ ệ ổ ứ ừ ồ  

khách c a các doanh nghi p này.ủ ệ
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Hi n nay, khách du l ch là ng i n c ngoài đ n v i công ty chệ ị ườ ướ ế ớ ủ 

y u là khách du l ch t  do không thông qua t  ch c. Đây ch  là l ngế ị ự ổ ứ ỉ ượ  

khách nh  l  và không  n đ nh. Chính vì v y,công ty nên tăng c ng kýỏ ẻ ổ ị ậ ườ  

k t h p đ ng v i các hãng l  hành g i khách n c ngoài trên c  s  tônế ợ ồ ớ ữ ử ướ ơ ở  

tr ng, tin c y và đôi bên cùng có l i đ  làm ăn lâu dài và m  r ng quanọ ậ ợ ể ở ộ  

h .   Công ty cũng nên có quan h  t t v i nghành ngân hàng đ  có thệ ệ ố ớ ể ể 

đ n gi n hoá quá trình giao nh n ti n. Có chính sách hoa h ng h p lý đơ ả ậ ề ồ ợ ể 

h p d n các công ty l  hành g i khách khác, qua đó có th  thu hút đ cấ ẫ ữ ử ể ượ  

m t s  l ng l n khách du l ch là ng i n c ngoài, đem l i doanh thuộ ố ượ ớ ị ườ ướ ạ  

l n và  n đ nh. Tích c c các tham gia các cu c H i ngh , h i th o, cácớ ổ ị ự ộ ộ ị ộ ả  

h i ch  du l ch trong n c và qu c t  nh m làm cho du khách có c  h iộ ợ ị ướ ố ế ằ ơ ộ  

tìm hi u v  công ty, đ ng th i t ng b c xây d ng các m i quan h  v iể ề ồ ờ ừ ướ ự ố ệ ớ  

các hãng l  hành khác, d n d n đ a s n ph m c a công ty gi i thi uữ ầ ầ ư ả ẩ ủ ớ ệ  

r ng rãi trên th  tr ng.ộ ị ườ

Đi u quan tr ng nh t là công ty ph i đ c bi t chú tr ng t i kênhề ọ ấ ả ặ ệ ọ ớ  

phân ph i tr c ti p. Đây là kênh phân ph i đ c bi t có hi u qu  đ i v iố ự ế ố ặ ệ ệ ả ố ớ  

th  tr ng khách ch  y u c a công ty (khách là cán b , nhân viên c a cácị ườ ủ ế ủ ộ ủ  

c  quan, doanh nghi p...) b i vì đây là th  tr ng khách r t t p trung. Chơ ệ ở ị ườ ấ ậ ỉ 

c n thuy t ph c đ c ng i có quy n ra quy t đ nh ký h p đ ng du l chầ ế ụ ượ ườ ề ế ị ợ ồ ị  

(Giám đ c, ch  t ch công đoàn...) là công ty đã thành công trong vi c thuố ủ ị ệ  

hút m t l ng khách r t l n v  v i công ty. Công ty nên c  nh ng cánộ ượ ấ ớ ề ớ ử ữ  

b  giàu kinh nghi m, có kh  năng giao ti p t t tr c ti p đi đ n các cộ ệ ả ế ố ự ế ế ơ 

quan, tr ng h c, doanh nghi p… đ  ti p xúc, gi i thi u, thuy t ph cườ ọ ệ ể ế ớ ệ ế ụ  

h  tiêu dùng s n ph m c a công ty. M t khác, do tính ch t t p trung c aọ ả ẩ ủ ặ ấ ậ ủ  

th  tr ng, công ty có th  áp d ng vi c khuy n m i b ng cách gi m giáị ườ ể ụ ệ ế ạ ằ ả  

theo công th c  20 +1 (Mi n phí cho ng i th  21). Đ ng th i, công ty cóứ ễ ườ ứ ồ ờ  

th  đ a ra m t s   u đãi cho tr  em đi cùng v i đoàn. ể ư ộ ố ư ẻ ớ
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3.3.6. Gi i pháp đào t o và phát tri n ngu n nhân l c.ả ạ ể ồ ự

Đào t o và phát tri n ngu n nhân l c là nh ng ho t đ ng nh mạ ể ồ ự ữ ạ ộ ằ  

trang b  và b  sung cho đ i ngũ lao đ ng nh ng ki n th c, nh ng kị ổ ộ ộ ữ ế ứ ữ ỹ 

năng đ  hoàn thành t t công vi c c a mình . Đ ng th i đào t o và phátể ố ệ ủ ồ ờ ạ  

tri n nhân l c t o ra c  h i phát tri n cho doanh nghi p và cho b n thânể ự ạ ơ ộ ể ệ ả  

ng i lao đ ng.ườ ộ

Trong kinh doanh l  hành v n đ  đào t o và phát tri n nhân l cữ ấ ề ạ ể ự  

đ c áp d ng nh m m c đích :ượ ụ ằ ụ

 Tr c ti p giúp nhân viên th c hi n công vi c t t h n, đ cự ế ự ệ ệ ố ơ ặ  

bi t khi nhân viên th c hi n công vi c không đáp  ng đ cệ ự ệ ệ ứ ượ  

các   tiêu chu n m u,  ho c  khi  nhân viên nh n công vi cẩ ẫ ặ ậ ệ  

m i.ớ

 C p nh t các k  năng, ki n th c m i cho nhân viên, giúp hậ ậ ỹ ế ứ ớ ọ 

có th  áp d ng thành công các thay đ i công ngh , k  thu tể ụ ổ ệ ỹ ậ  

trong doanh nghi p, tránh tình tr ng l i th i.ệ ạ ỗ ờ

 Gi i quy t các v n đ  v  t  ch c . Đào t o và phát tri n cóả ế ấ ề ề ổ ứ ạ ể  

th  giúp các nhà qu n tr  gi i  quy t các v n đ  v  mâuể ả ị ả ế ấ ề ề  

thu n, xung đ t gi a các cá nhân và gi a công đoàn v i cácẫ ộ ữ ữ ớ  

nhà qu n tr , đ  ra các chính sách v  qu n lý nhân l c c aả ị ề ề ả ự ủ  

công ty m t cách có hi u qu  .ộ ệ ả

 H ng d n công vi c cho nhân viên m i. ướ ẫ ệ ớ

 Chu n b  đ i ngũ cán b  qu n lý, chuyên môn k  c n.ẩ ị ộ ộ ả ế ậ

 Th a mãn nhu c u phát tri n cho nhân viên .ỏ ầ ể

Đ  công tác đào t o và phát tri n nhân l c đ t hi u qu  cao, đòiể ạ ể ự ạ ệ ả  

h i ng i qu n lý ph i xác đ nh đ c nhu c u đào t o c a doanh nghi pỏ ườ ả ả ị ượ ầ ạ ủ ệ  
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mình. Sau đó xác đ nh n i dung ch ng trình và ph ng pháp đào t oị ộ ươ ươ ạ  

thích h p. Các doanh nghi p l  hành có th  áp d ng các ph ng phápợ ệ ữ ể ụ ươ  

đào t o ph  bi n là đào t o t i n i làm vi c và đào t o ngoài n i làmạ ổ ế ạ ạ ơ ệ ạ ơ  

vi c. ệ

Đào t o t i n i làmạ ạ ơ  vi c là hình th c đào t o cách th c th c hi nệ ứ ạ ứ ự ệ  

công vi c ngay trong quá trình làm vi c. Các ph ng pháp đào t o phệ ệ ươ ạ ổ 

bi n t i n i làm vi c g m có kèm c p, h ng d n t i ch , luân phiênế ạ ơ ệ ồ ặ ướ ẫ ạ ỗ  

thay đ i công vi c. Đào t o ngoài n i làm vi c bao g m ph ng phápổ ệ ạ ơ ệ ồ ươ  

nghiên c u tình hu ng, ph ng pháp h i th o, ch ng trình liên k t v iứ ố ươ ộ ả ươ ế ớ  

các tr ng h c, ph ng pháp nh p vai, ph ng pháp hu n luy n theoườ ọ ươ ậ ươ ấ ệ  

mô hình m u . ẫ

Nhân viên ph c v  đ c bi t là các h ng d n viên ph i có năngụ ụ ặ ệ ướ ẫ ả  

l c, trình đ , kh  năng giao ti p ngo i ng  ph i gi i và đ c bi t là tháiự ộ ả ế ạ ữ ả ỏ ặ ệ  

đ  ph c v . K  năng ngh  nghi p là y u t  quan tr ng ph n ánh ch tộ ụ ụ ỹ ề ệ ế ố ọ ả ấ  

l ng, ph c v  c a nhân viên nên vi c b i d ng, đào t o ki n th cượ ụ ụ ủ ệ ồ ưỡ ạ ế ứ  

cho nhân viên luôn đ c các Công ty đ a ra trong chi n l c kinh doanhượ ư ế ượ  

nh m duy trì và m  r ng th  tr ng khách.ằ ở ộ ị ườ

Ch t l ng đ i ngũ cán b , nhân viên có vai trò quy t đ nh trongấ ượ ộ ộ ế ị  

vi c hình thành ch t l ng s n ph m. Do v y, đ  t o ra đ c nh ngệ ấ ượ ả ẩ ậ ể ạ ượ ữ  

s m ph m có ch t l ng cao, ngoài vi c nâng cao ch t l ng các d chả ẩ ấ ượ ệ ấ ượ ị  

v , Công ty c  ph n đ u t  và phát tri n du l chVINACONEX c n cóụ ổ ầ ầ ư ể ị ầ  

gi i pháp c  th  nh m nâng cao ch t l ng c a đ i ngũ cán b , nhânả ụ ể ằ ấ ượ ủ ộ ộ  

viên toàn Công ty, nh :ư

 Ph i có chính sách th ng, ph t h p lý đúng ng i, đúng vi c.ả ưở ạ ợ ườ ệ  

Có nh  v y m i khuy n khích đ c m i ng i hăng hái thi đua làmư ậ ớ ế ượ ọ ườ  

vi c, t o đ ng c  thúc đ y m i thành viên c  g ng h n n a trong côngệ ạ ộ ơ ẩ ọ ố ắ ơ ữ  

vi c.ệ
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C n có s  ki m tra ch t ch , th ng xuyên và toàn di n đ i v iầ ự ể ặ ẽ ườ ệ ố ớ  

toàn th  cán b , nhân viên trong Công ty.ể ộ

T  ch c các l p đào t o ng n h n cho cán b  công nhân viên trongổ ứ ợ ạ ắ ạ ộ  

công ty v  k  năng giao ti p, k  năng bán hàng. Đ  đ t đ c m c tiêuề ỹ ế ỹ ể ạ ươ ụ  

công ty c n có bi n pháp thích h p nh  tăng c ng ki m soát công tácầ ệ ợ ư ườ ể  

tuy n d ng đào t o cán b  công nhân viên. Trong công ty không ng ngể ụ ạ ộ ừ  

nâng cao kĩ năng giao ti p, chuyên môn ngo i ng ...Đ ng th i ban hànhế ạ ữ ồ ờ  

các tiêu chu n v  ch t l ng cho t ng b  ph n c  th  nh m h  th ngẩ ề ấ ượ ừ ộ ậ ụ ể ằ ệ ố  

hoá khâu ch t l ng bi n nó thành nguyên t c mà các cá nhân t  ch c bấ ượ ế ắ ổ ứ ộ 

ph n có liên quan c n ph i n m b t và am hi u.ậ ầ ả ắ ắ ể

    M t khác c n xác đ nh rõ quy n và nghĩa v  cho t ng cá nhân ặ ầ ị ề ụ ừ ở 

các b  ph n nh m nâng cao hi u qu  công vi c, c n có ch  đ  khenộ ậ ằ ệ ả ệ ầ ế ộ  

th ng, k  lu t rõ ràng , đ m b o ph ng pháp tr  l ng làm theo năngưở ỷ ậ ả ả ươ ả ươ  

l c h ng theo k t qu  mà mình đ t đ c nh  doanh thu đ t đ c trongự ưở ế ả ạ ượ ư ạ ượ  

môt tháng.

V n đ   tuy n d ng nhân s  c a công  ty c n khách quan h n.ấ ề ể ụ ự ủ ầ ơ  

Công tác tuy n d ng c n ph i l a ch n ng i có kinh nghi m am hi uể ụ ầ ả ự ọ ườ ệ ể  

lĩnh v c chuyên môn đ c bi t là ngo i ng , các ki n th c chuyên mônự ặ ệ ạ ữ ế ứ  

v  du l ch, ý th c k  lu t t t. Đi u này t o ra cho công ty đôi ngũ laoề ị ứ ỷ ậ ố ề ạ  

đ ng v ng m nh là y u t  quan tr ng đ c bi t là khi th  tr ng du l chộ ữ ạ ế ố ọ ặ ệ ị ườ ị  

có s  c nh tranh gay g t nh  hi n nay.ự ạ ắ ư ệ

K T LU N.Ế Ậ

       Ngành du l ch Vi t Nam đang b c vào nh ng năm đ u c a th  kị ệ ướ ữ ầ ủ ể ỷ 

XXI, đã có nh ng bi n chuy n tích c c theo c  ch  th  tr ng có sữ ế ể ự ơ ế ị ườ ự 
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đi u ti t c a nhà n c công ty đâù t  và phát tri n du l ch VINACONEXề ế ủ ướ ư ể ị  

đã tìm ra cho mình con đ ng đi đúng đ n, giành ch  đ ng  n đ nh trongườ ắ ỗ ứ ổ ị  

th  tr ng du l ch hi n nay.,v i t c đ  phát tri n không ng ng v  doanhị ườ ị ệ ớ ố ộ ể ừ ề  

s , th  tr ng ngày càng đ c m  r ng và cán b  công nhân viên phátố ị ườ ượ ở ộ ộ  

tri n rõ r t c  v  ch t l ng và s  l ng.ể ệ ả ề ấ ượ ố ượ

           Có đ c s  thành công nh  ngày hôm nay tr c h t là nh  ng iượ ự ư ướ ế ờ ườ  

lãnh đ o c a công ty đã xác đ nh đ c tri t lý ho t đ ng đúng đ n. Côngạ ủ ị ượ ế ạ ộ ắ  

ty đã t p h p đ c đ i ngũ cán b  tr  và gi i.ậ ợ ượ ộ ộ ẻ ỏ

      Công ty luôn đ i m i ho t đ ng đi sâu vào khai thác th  tr ng kháchổ ớ ạ ộ ị ườ  

du l ch n i đ a, nâng cao uy tín ch t l ng t o  n t ng v  s  t n t iị ộ ị ấ ượ ạ ấ ượ ề ự ồ ạ  

c a mình trên th  tr ng du l ch. Qua s  thành công c a công ty có th  rútủ ị ườ ị ự ủ ể  

ra m t s  bài h c chính cho vi c xây d ng thành công m t t  ch c nhộ ố ọ ệ ự ộ ổ ứ ư 

sau:

  Vai trò c a con ng i, đ c bi t là ng i đ ng đ u t  ch c. Tríủ ườ ặ ệ ườ ứ ầ ổ ứ  

tu , ý t ng, lòng quy t tâm c a nh ng ng i nay là vô cùng quan tr ng.ệ ưở ế ủ ữ ườ ọ

N m v ng th i c , có đ nh h ng đúng và bi t t  ch c côngắ ữ ờ ơ ị ướ ế ổ ứ  

vi c, bi t thu hút l c l ng tr  gi i, phát huy năng l c c a đ i ngũ cánệ ế ự ượ ẻ ỏ ự ủ ộ  

b  công nhân viên có đãi ng  t ng x ngộ ộ ươ ứ

Công ty xây d ng và th c hi n k  ho ch kinh doanh c  th  làự ự ệ ế ạ ụ ể  

k  ho ch m  r ng th  tr ng khách du l ch n i đ a đã mang l i cho côngế ạ ở ộ ị ườ ị ộ ị ạ  

ty doanh thu cao.

Công ty đã g t hái đ c nhi u thành công, tuy nhiên hi n nayặ ượ ề ệ  

đang đ ng tr c s  c nh tranh r t gay go và ác li t đ i v i các công tyứ ướ ự ạ ấ ệ ố ớ  

du l ch khác trong n c và các n c Đông Nam Á hi n nay tràn ng p trênị ướ ướ ệ ậ  

th  tr ng n i đ a. đây là đi u ban lãnh đ o c a công ty đang trăn trị ườ ộ ị ề ạ ủ ở 

nh t hi n nay làm sao đ  tìm ra h ng đi đ  giành láy  u th  v  công ty.ấ ệ ể ướ ể ư ế ề  
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Đây là v n đ  nóng b ng, nó quy t đ nh s  tông t i và phát tri n c aấ ể ỏ ế ị ự ạ ể ủ  

công ty. Qua quá trình th c t p   Phòng  Xúc ti n đ u t  và kinh doanhự ậ ở ế ầ ư  

c a công ty, em đã t p trung đi sâu vào nghiên c u m t s  v n đ  vủ ậ ứ ộ ố ấ ề ề 

vi c m  r ng th  tr ng du l ch n i đ a c a công ty qua đó m nh d nệ ở ộ ị ườ ị ộ ị ủ ạ ạ  

đ a ra m t vài ki n ngh  riêng c a mình góp ph n hoàn thi n công tácư ộ ế ị ủ ầ ệ  

này.

Qua đây em xin đ c g i l i c m  n chân thành đ n các anh chượ ử ờ ả ơ ế ị 

trong công ty đã nhi t tình h ng d n và giúp đ  em trong su t kho ngệ ướ ẫ ỡ ố ả  

th i gian v a qua. Em xin g i đ n cô giáo Đ ng Th  L  Xuân l i c m  nờ ừ ử ế ặ ị ệ ờ ả ơ  

chân thành vì nh ng gì cô đã h ng d n đ  em có th  hoàn thành chuyênữ ướ ẫ ể ể  

đ  t t nghi p này. ề ố ệ
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1. Giáo trình qu n tr  kinh doanh l  hành – PGS.TS. Nguy n Văn M nhả ị ữ ễ ạ  
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