
L i Mờ ở Đ uầ

Marketing là m t ngành khoa h c non tr  bộ ọ ẻ ắt đầu đư c hình thành tợ ừ 

những năm 1900 và vẫn đang trong quá trình phát triển đ  ngày m t hoànể ộ  

thiện h n nơ a. Marketing du l ch là m t chuyên ngành c a Marketing và Duữ ị ộ ủ  

l ch, nó là s  áp d ng nh ng lý thuy t c a Marketing vào trong lĩnh v c duị ự ụ ữ ế ủ ự  

l ch. Marketing du l ch phát tri n sau d a trên n n t ng là nh ng lý thuy t,ị ị ể ự ề ả ữ ế  

khái ni m nguyên lý v.v…cệ ủa Marketing nói chung nh ng phư i có nhả ững 

đi m khác bi t phù h p v i lĩnh v c du l ch.ể ệ ợ ớ ự ị

Maketting la công c  s c b n chi ph i m nh t i viụ ắ ắ ố ạ ớ ệc tăng t  ph n thỷ ầ ị 

trường, tăng khả năng thu hút khách, tăng năng suất lao đ ng, h  th p chiộ ạ ấ  

phí s n xu t và cuả ấ ối cùng là tăng l i nhu n.ợ ậ

1/  Th c tr ng hoự ạ ạt đ ng kinh doanh khách s n Hoà Bình:ộ ạ

1.1 T ng quan v  khách s n Hoà Bình:    ổ ề ạ

Đ n v i Khách s n Hoà Bình ế ớ ạ Đà N ng Quý khách sẵ ẽ đư c tợ ận hư ngở  

nh ng d ch v  t t nhữ ị ụ ố ất, luôn đem đ n s  hài lòng, cế ự ảm giác th  giư n tho iả ả  

mái th t sậ ự nh  ngôi nhà tiư n nghi và h nh phúc c a Quý khách.ệ ạ ủ

Khách sạn Royal Đà N ng v i kiẵ ớ ến trúc độc đáo theo nét đặt tr ngư  

riêng. Đư c xây dợ ựng nh  mư ột đi m nh n ngay trung tâm Thành Phể ấ ố  đã 

đư c T ng C c Du L ch Vi t Nam công nh n là Khách sợ ổ ụ ị ệ ậ ạn đ t tiêu chu nạ ẩ  

Qu c t  3 sao vố ế ới đ i ngũộ  nhân viên được đào t o chuyên nghi p, ti n nghiạ ệ ệ  

sang tr ng và các d ch v  hoàn h o g m: 56 phòng ngọ ị ụ ả ồ ủ và 4 căn h  cao cộ ấp 

đư c trang bợ ị đầy đ  trang thi t b  hiủ ế ị ện đ i, massage, nhà hàng, vũạ  trư ng,ờ  

phòng h i ngh , h i thộ ị ộ ảo….được đánh giá cao t i Thành phạ ố  Đà Nẵng.  

Là n i tơ ạo đư c s  uy tín cho giợ ự ới doanh nhân trong và ngoài nư c cũngớ  

nh  khách du lư ịch chúng tôi tin tư ng và hy v ng quý khách s  có m tở ọ ẽ ộ  
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chuy n công tác, m t k  nghế ộ ỳ ỉ đáng nh  khi d ng chân t i Khách s n Hoàớ ừ ạ ạ  

Bình Đà N ng.ẵ

Phòng ngủ  đư c trang bợ ị  đầy đ  các ti n nghi sang tr ng theo tiêuủ ệ ọ  

chu n Qu c tẩ ố ế và mang đậm nét đặt tr nư g

2.1.1 V  trí c a khách s n Hoà Bình:ị ủ ạ

   V  mề ặt đ a lýị , Hoà Binh là khách s n cao c p to  l c ngay tạ ấ ạ ạ ại Trung 

tâm th ng mươ i  Thành phạ ố  Đà N ng, Thành ph  c a Miẵ ố ủ ền Trung Đ tấ  

Quảng đ y tri n vầ ể ọng đang ngày càng đ i m i và phát tri n m nh m . ổ ớ ể ạ ẽ

.Đ a ch  : 26 ị ỉ Nguy n H u Thễ ữ ọ , Tp. Đà N ng, Vi t Nam.ẵ ệ

Tel : (0511) 3.823.295 Fax : (0511) 3.827.279.

Email : royalhotel@dng.vnn.vn ­ quangfom@yahoo.com

Website: http://www.Hoà Bìnhdananghotel.com.vn/

2.1.2 Đặc đi m khách s n Hoa Bình :ể ạ

Ngày nay do nhu c u cầ ủa con người ngày càng tăng nhanh vì vậy đòi 

h i s  ti n nghi và hiỏ ự ệ ện đại h n cơ a khách s n. Chính vì lý do ủ ạ đó khách 

sạn Royal đầu t  và không ngư ng phát triừ ển c  sơ  v t ch t k  thu t nângở ậ ấ ỹ ậ  

cao chất lư ng ph c vợ ụ ụ, tăng cư ng qu ng bá. Khách s n bao g m :56ờ ả ạ ồ  

phòng ngủ và 4 căn h  cao cộ ấp đư c trang bợ ị đầy đ  trang thi t b  hiủ ế ị ện đ i,ạ  

massage, nhà hàng, vũ  trư ng, phòng h i ngh , h i thờ ộ ị ộ ảo….được đánh giá 

cao   t i   Thành   phạ ố  Đà   N ng.  ẵ

2.1.3 Qúa trình hình thành và phát tri n c a khách s n Hoà Bình:ể ủ ạ

Khách s n du lạ ịch công đoàn nguyên là c  xá cư a sĩ quan ng y Sàiủ ụ  

Gòn, năm 1975 Khách sạn đư c bợ ộ  đ i biên phòng ti p nhộ ế ận. Cho đ nế  

tháng 6­1978, Khách sạn đư c Liên hiợ ệp Công đoàn t nh Quỉ ảng Nam Đà 

N ng cũ ( tẵ ức Liên đoàn Lao Động TP Đà N ng ) bàn giao ti p quẵ ế ản để 
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đ a vào sư  d ng cho mử ụ ục đích làm n i nghơ ỉ dư ng cho cán b  công nhânỡ ộ  

viên chức và người lao đ ng và tên g i lúc b y gi  là : Nhà nghộ ọ ấ ờ ỉ dư ng s cỡ ứ  

Hoà Bình . 

Đ n cuế ối năm 1993, do s  s p x p và nhự ắ ế ững thay đ i trong ngành duổ  

l ch Vi t Nam ị ệ đã tạo đi u ki n cho nhà nghề ệ ỉ dư ng lỡ ột xác đ  h i nh pể ộ ậ  

cùng v i s  phát tri n c a n n kinh tớ ự ể ủ ề ế nư c ta nói chung và ngành du l chớ ị  

nói riêng. Từ đó mang tên là khách s n du lạ ịch Công Đoàn Thanh Bình.

Khách s n Hoà Bình là m t Doanh nghiạ ộ ệp Đoàn th  , tr c thuể ự ộc Liên 

Đoàn Lao Động TP Đà N ng và ch u s  qu n lý Nhà nẵ ị ự ả ư c v  các ch  tiêuớ ề ỉ  

Pháp l nh chuyên ph c v  khách công v , ch  y u là khách nệ ụ ụ ụ ủ ế ội đ aị

Do đặc đi m riêng c a Khách s n nên Khách s n vể ủ ạ ạ ẫn ch a tham giaư  

và ch a đư t tiêu chu n x p h ng v  c p h ng Khách s n .ạ ẩ ế ạ ề ấ ạ ạ

V i nh ng gì trong thớ ữ ời gian qua, trong t ng lai khách sươ n sạ ẽ  đạt 

đư c nhi u thành công m i trong hoợ ề ớ ạt đ ng kinh doanh và s  ngày càngộ ẽ  

c ng c  v  trí c a mình trên thủ ố ị ủ ị trư ng thành phờ ố Đà N ng nói riêng và toànẵ  

qu c nói chung. ố

1.2  Nh ng hoữ ạt đ ng khách s n ộ ạ

­ Đặc đi m tình hình:ể

Năm 2009 là năm có nhi u s  ki n trề ự ệ ọng đ i c a cạ ủ ả nư c cũớ ng như 

Thành Phố Đà Nằng đã ảnh hư ng tích c c d n hoở ự ế ạt đ ng kinh doanh duộ  

l ch noi chung và kinh doanh cị ủa công ty nói riêng. Là năm Thành phố Đà 

N ng khẵ ẳng đ nh “S n phị ả ẩm và môi trư ng du l ch”, Ti p t c duy trì hànhờ ị ế ụ  

trình “ Con đư ng di s n miờ ả ền Trung”. Đ c biặ ệt là năm có nhi u hoề ạt động 

thi đua chào mừng Đ i hạ ội Công đoàn thành phố Đà N ng l n thẵ ầ ứ XIV và 

Đ i hạ ội X Công đoàn Vi t Nam.ệ

Qua nhiều năm hoạt đ ng kinh doanh trên lĩnh v c du lộ ự ịch, Công ty 

đã tích lũy đư c nh ng kinh nghi m trong quợ ữ ệ ản lý, điều hành kinh doanh, 
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th ng hiươ ệu “ CODATOURS” đã dần đư c khợ ẳng định và có xu hư ngớ  

phát tri n.ể

Vi c t  chệ ổ ức thành công đ i h i CNVC ngay tạ ộ ừ đầu năm 2008 v iớ  

quy t tâm và tinh thế ần đoàn k t nh t trí cao trong t p thế ấ ậ ể CBNV CTy đã 

t o ra s c mạ ứ ạnh làm đòn b y cho vi c th c hi n th ng l i nhi m vẩ ệ ự ệ ắ ợ ệ ụ năm 

qua.

S  quan tâm lãnh,chự ỉ đ o cạ ủa Ban Thư ng Vờ ụ Liên Đoàn Lao Đ ngộ  

thành phố  Đà N ng,sẵ ự  giúp đ  c a s  du l ch cũỡ ủ ở ị ng nh  công đư oàn các 

nghành,các cấp,các đ n vơ ị trên đ a bàn thành phị ố Đà N ng…luôn là nguẵ ồn 

đ ng viên to lộ ớn đ i vố ới ban giám đ c và CBCNV trong toàn Công Ty.ố

Bên c nh nh ng thu n l i, hoạ ữ ậ ợ ạt đ ng kinh doanh cộ ủa Công Ty năm 

2008 đã gặp không ít khó khăn và th  thách:ử

Thị trư ng kinh doanh d ch v  du l ch,nh t là lĩnh v c kinh doanh lờ ị ụ ị ấ ự ữ 

hành ti p t c ch u áp l c cế ụ ị ự ủa c  chơ  c nh tranh quy t liế ạ ế ệt.Ngay trên đ aị  

bàn thành phố Đà N ng hàng lo t Công Ty l  hành,v n chuy n và kháchẵ ạ ữ ậ ể  

s n mạ ới ra đ i v i các d ch v  b  sung ngày càng ờ ớ ị ụ ổ đa d ng,phong phúạ

Ảnh hư ng c a tình hình l m phát tở ủ ạ ừ đầu năm và suy thoái kinh tế 

toàn c u nh ng tháng cuầ ữ ối năm;s  biự ến đ ng c a giá c  thộ ủ ả ị  trường như 

l ng thươ c,th c ph m,nguyên nhiên v t liự ự ẩ ậ ệu…đã tác đ ng l n không ch  ộ ớ ỉ ở 

lĩnh v c làm gi m ngu n khách mà còn tác ự ả ồ đ ng xộ ấu đ n viế ệc xác định chi 

phí đ  tính giá thành sán ph m, nh t là s n ph m Du L ch d ch v , nhàể ẩ ấ ả ẩ ị ị ụ  

hàng, khách s n.ạ

2/ Tình hình thị trư ng chung ờ ảnh hư ng hoở ạt đông kinh doanh.

2.1 Môi trư ng vĩ mô:ờ

1Y u t  kinh t : Nhế ố ế ững năm gần đây ngành du l cị h có xu hư ng phátớ  

tri n so v i các ngành kinh t  khác. Ngành du l ch g i là ngành côngể ớ ế ị ọ  

nghiệp đ  tr ng vàng. N n kinh tẻ ứ ề ế nước ta nói chung và Đà Nẵng nói 
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riêng ngày càng tăng trư ng m nh v  ngành du lở ạ ề ịch. Đà Nẵng  đã trở 

thành n n kinh t  l n nh t mi n trung và có tiề ế ớ ấ ề ềm năng v  ngành duề  

l ch bi n. V i nh ng phát tri n mị ể ớ ữ ể ạnh nh  vư ậy đã ảnh hưởng đ n hoế ạt 

đ ng kinh doanh c a các  khách s n trên thành phộ ủ ạ ố Đà N ng nói chungẵ  

và khách s n Thanh Bình nói riêng.ạ

2Y u t  tế ố ự nhiên: Đà N ng là m t trung tâm kinh t  l n c a cẵ ộ ế ớ ủ ả nư cớ  

nói chung và Mi n Trung nói riêng, về ới c  sơ  h  tở ạ ầng đ m bả ảo như 

sân bay qu c tố ế Đà N ng, nhà ga, b n cẵ ế ảng… là n i hơ i t  nhi u tộ ụ ề ập 

đoàn công ty lớn, n i có các khu công nghiơ ệp đư c xây dợ ựng và là n iơ  

t  ch c các cuổ ứ ộc thi đ u th  thao l n. Vì vấ ể ớ ậy Đà nẵng đã thu hút một 

lư ng lợ ớn du khách đến đ  tìm cể  hơ ội đầu t . Cho nên đây đư ã và đang 

phát tri n m nh v  lo i hình du l ch công v .ể ạ ề ạ ị ụ

Ngoài ra Đà N ng có b  biẵ ờ ển dài, là n i có nhơ ng bãi bi n sữ ể ạch và 

đẹp đi u này thu n l i cho vi c phát tri n lo i hình du l ch ngh  bi n. Bênề ậ ợ ệ ể ạ ị ỉ ể  

cạnh đó Đà n ng còn có khu sinh thái Bà Nà, núi Ngũẵ  Hành S n, bán đơ ảo 

S n Trà, đèo Hơ i Vân…t t c  t o thành b c tranh hài hoà, hoà quy n vàoả ấ ả ạ ứ ệ  

nhau thành m t qu n th  du lộ ầ ể ịch thu hút được lư ng khách khá l n trongợ ớ  

hi n tệ ại và t ngươ  lai còn tăng h n nơ a.ữ

3Y u t  chính trế ố ị: Đất nư c Viớ ệt Nam nói chung và Đà N ng nói riêngẵ  

v i tình hình an ninh , chính tr  ớ ị ổn định đi u này ề ảnh hư ng khách duở  

lịch đ n tham quan ngày càng nhi u. S  ế ề ự ổn đ nh v  chính tr  dị ề ị ẫn đ nế  

ngành du l ch phát tri n. Tình trị ể ạng người lang thang xin ăn không còn 

x y ra trên thành phả ố Đà N ng, các t  n n xã h i không ph  biẵ ệ ạ ộ ổ ến như 

các thành ph  lố ớn trên đất nư c.Tình hình an ninh chính tr  c a thànhớ ị ủ  

phố  đư c chính quy n quan  tâm và chú  trợ ề ọng hàng đầu. Nh  vư yậ  

khách du l ch có thị ể  an tâm đ n thành phế ố Đà N ng du l ch và nghẵ ị ỉ 

ng i tơ i khách s nạ ạ
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4Y u tế ố văn hoá: S  giao thoa gi a các nự ữ ền văn hoá khác nhau của các 

nư c trên th  giớ ế ới đã làm cho nền văn hoá nước ta ngày càng đa dạng 

và phong phú. Điều đó làm cho hoàn thiện h n vơ  cề ách c  xư , thóiử  

quen, phong t c... trong giao ti p  ng x  giụ ế ứ ử ữa ngư i vờ ới ngư i. ờ

2.2 Tình hình ngành hàng t i khách s n Hoà Bình:ạ ạ

5M t khách s n có tình hình kinh doanh phát tri n, là khách s n biộ ạ ể ạ ết 

được đi m mể ạnh và đi m y u, tìm kiể ế ếm c  hơ i và  có gi i pháp h nộ ả ạ  

ch  m c rế ứ ủi ro. Qua đó có thể  đ a ra như ng chiữ ến lư c phát tri nợ ể  

nhằm thu hút khách đ n khách sế ạn đ y m nh hi u quẩ ạ ệ ả tăng doanh thu, 

đáp  ng m i nhu cứ ọ ầu khách hàng khi đ n v i khách s n. Mu n kháchế ớ ạ ố  

sạn tăng hi u qu  kinh doanh c n chú trệ ả ầ ọng đầu t  xâư y d ng các y uự ế  

tố đ u vào b i vì nó ầ ở ảnh hưởng đ n hoế ạt đ ng kinh doanh khách s n. ộ ạ

6Khách hàng: Khách hàng đ i v i khách s n r t quan tr ng mu n kinhố ớ ạ ấ ọ ố  

doanh hi u qu  c n hi u rõ ệ ả ầ ể đối tư ng khách hàng c a khách sợ ủ ạn là ai, 

đặc điểm nh  thư  nào, lo i khách nào, nhu c u khách hàng là gì? ế ạ ầ để 

chúng ta bi t rõ vế ề đối tượng khách hàng nh  vây chúng ta sư  ph c vẽ ụ ụ 

m t cách chính xác, phù h p và  tho  mãn nhu c u c a khách du lộ ợ ả ầ ủ ịch 

khi đ n khách s n.ế ạ

7Khách sạn công đoàn ch  y u hình th c chuyủ ế ứ ến đi khách đoàn, mục 

đích chuyến đi khách công vụ

8Nhu cầu khách hàng là l u trú tư i khách s n thu n ti n làm vi c, h iạ ạ ậ ệ ệ ộ  

h p vì khách s n n m t i trung tâm thành ph  dọ ạ ằ ạ ố ễ  dàng đi lại. H nơ  

n a, khách sữ ạn là công đoàn nên t c c  các nguấ ả ồn khách đều l u trú.ư  

Nhu c u mong mu n dầ ố ễ dàng đi l i, thu n ti n công vi c. Thạ ậ ệ ệ ời gian 

khách l u lư i ng n vì khách công v . Nhu c u cạ ắ ụ ầ ủa khách đ n giơ n chả ủ 

y u tiế ện nghi, đầy đ , ph c v  t t. ủ ụ ụ ố

9Tiêu chí khách đ n làm vi c, công tác, h i ngh  h i thế ệ ộ ị ộ ảo sau đó tham 
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quan du l ch t i khách s n.ị ạ ạ

Đ i th  c nh tranh:. ố ủ ạ Trư c nhu cớ ầu đó h  thệ ống c  sơ  v t ch t kở ậ ấ ỹ 

thu t c a khách s n, nhà nghậ ủ ạ ỉ trên đ a bàn thành phị ố ngày càng đư c nângợ  

c p xây d ng v i quy mô chấ ự ớ ất lư ng ca  t o nên s  c nh tranh quy t li tợ ỉ ạ ự ạ ế ệ  

giữa các c  sơ ở l u trú vư i nhau. Không n m ngoài xu th  này, Khách s nớ ằ ế ạ  

Hoà Bình cũng đang phấn đ u phát huy l i th  c a mình ấ ợ ế ủ để tăng s c c nhứ ạ  

tranh   trên   thị  trường  như  khách  sạn  Thăng  Long,  khách   s n  Thái  Bìnhạ  

D ng, khách sươ n Faifo...ạ

*** Đi m m nh c a khách s n:ể ạ ủ ạ

­   Lư ng khách tợ ừ  các công ty nhà nư c, h p h i ngh …hàngớ ọ ộ ị   năm 

khá l n và ớ ổn đ nh.ị

­  Khách s n có v  trí thu n l i cho vi c nghạ ị ậ ợ ệ ỉ ng i cơ a du khách, bủ ởi 

n i đây có không khí mát mơ , d  ch u.ẻ ễ ị

­  Th i gian gờ ần đây khách sạn luôn đầu t , trang bư  mị ới c  sơ  v tở ậ  

ch t k  thu t phù h p v i tiêu chu n c a khách s n.ấ ỹ ậ ợ ớ ẩ ủ ạ

­   Khách s n có khuôn viên rạ ộng, thoáng mát đ m b o an toàn choả ả  

khách.

*** Đi m y u c a khách s n:ể ế ủ ạ

­  Số lư ng, ch ng lo i các d ch v  b  sung c a khách s n còn ít nênợ ủ ạ ị ụ ổ ủ ạ  

khả năng đáp  ng các nhu c u cứ ầ ủa khách ch a cao.ư

­  Hoạt đ ng khách sộ ạn mang tính đ c thù, t  khai thác ngu n kháchặ ự ồ  

nên hi u quệ ả ch a cao. Trư ình đ  qu n lý, chuyên môn nghi p v  c a cánộ ả ệ ụ ủ  

b  công nhân viên có m t còn h n ch .ộ ặ ạ ế

­  Trang thi t b , tài s n do ế ị ả ảnh hư ng cở ủa môi trư ng t  nhiên c aờ ự ủ  

bi n nên nhanh xu ng cể ố ấp, ch a phù hư p v i nhu c u th  hi u hiợ ớ ầ ị ế ện nay, 

ch a thư a mãn nhu c u ngày càng cao cỏ ầ ủa khách hàng nên đối tư ng kháchợ  

cao cấp ch a cao.ư
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*** Đi m m nh và y u cể ạ ế ủa các đ i th  c nh tranh:ố ủ ạ

­  Khách s n FAIFO:ạ

    Khách s n FAIFO là khách sạ ạn đ t tiêu chu n 3 sao, khách s n cóạ ẩ ạ  

t t c  65 phòngấ ả   điều đ t tiêu chu n qu c t . Khách s n có nhạ ẩ ố ế ạ ững đi mể  

mạnh và đi m y u sau:ể ế

+  Đi m m nh: ể ạ

      Khách s n t a l c gạ ọ ạ ần n i ga xe lơ a thu n ti n cho viử ậ ệ ệc đ a đónư  

khách bằng đư ng s t, khách s n có kiờ ắ ạ ến trúc t ng đươ i hiố ện đ i, chínhạ  

sách giá c a khách s n tủ ạ ng đươ i m m d o và linh ho t thích h p v i m iố ề ẻ ạ ợ ớ ọ  

lo i khách, chạ ất lư ng ph c vợ ụ ụ  t ng đươ i cao, s n phố ả ẩm t ng đươ ối đa 

d ng.ạ

+   Đi m y u:ể ế

Khách s n to  l c ạ ạ ạ ở trên đư ng H i Phòng gờ ả ần nhà ga do đó nó r tấ  

n ào. Khách s n cũồ ạ ng ch a có sư ự đa d ng v  d ch v  b  sung, trình  ạ ề ị ụ ổ độ 

chuyên môn của đ i ng  nhân viên còn h n ch .ộ ủ ạ ế

3Khách s n Daesco: ạ

Là khách s n n m   trung tâm thành phạ ằ ở ố Đà N ng bên b  sông Hàn.ẵ ờ  

Khách s n có 50 phòng v i trang thi t bạ ớ ế ị đ t tiêu chu n qu c t : n i th tạ ẩ ố ế ộ ấ  

sang tr ng, ti n nghi sinh hoọ ệ ạt và ph ng tiươ n thông tin hiệ ện đ i thích h pạ ợ  

cho du khách qu c t , khách nố ế ội địa là th ng nhân.ươ

+ Đi m m nh: ể ạ

Là khách s n thuạ ộc Trung tâm th ng mươ i và du l ch c a Công tyạ ị ủ  

thi t b  ph  tùng. Khách s n mế ị ụ ạ ới đi vào kinh doanh nên đã có những chính 

sách  u đư ãi về giá cho du khách đ n khách s n.ế ạ

+ Đi m y u: ể ế

Khách s n mạ ới đi vào hoạt động kinh doanh cách đây không lâu, có 

thể là ch a có kinh nghiư m trong vi c qu n lý kinh doanh c a cán b  qu nệ ệ ả ủ ộ ả  
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lý.

Là khách s n n m g n trung tâm thành ph , vạ ằ ầ ố ới 80 phong đ t tiêuạ  

chu n hai sao, n i th t sang tr ng tiẩ ộ ấ ọ ện nghi, ph ng tiươ n liên l c hiệ ạ ện đ iạ

10Khách s n có khuôn viên nh  nên viạ ỏ ệc đ u xe c a khách g p nhiậ ủ ặ ều khó 

khăn

2.4  Tình hình nhà cung c pấ

11Nhà cung ứng: Đ i v i khách s n nhà cung  ng mang l i  nhi uố ớ ạ ứ ạ ề  

thu n l i trong vi c kinh doanh khách s n, cung c p nguậ ợ ệ ạ ấ ồn đ u vàoầ  

cho khách s n nh m nâng cao hi u qu  kinh doanh. Vì v y c n cóạ ằ ệ ả ậ ầ  

nh ng chính sách, nh ng bi n pháp duy trì m i quan hữ ữ ệ ố ệ  đ i v i cácố ớ  

nhà cung  ng cho khách sứ ạn. Điều đó sẽ đem l i ngu n cung  ng ạ ồ ứ ổn 

đ nh cho khách s n.ị ạ

­     Đ i lý g i khách: H  thạ ử ệ ống các đ i lý du lạ ịch đóng vai trò quan 

tr ng trong vi c phân ph i s n ph m du l ch cho khách s n. Nó quyọ ệ ố ả ẩ ị ạ ết đ nhị  

b i ngu n khách du l ch nở ồ ị ội địa. Đối tư ng ph c v  ch  y u cợ ụ ụ ủ ế ủa các đ i lýạ  

du lịch là dân c  đư ịa ph ng. Trong khiươ  đó khách sạn Công Đoàn ch  y u làủ ế  

khách nội địa nh  vư y khách s n c n có m i quan h  vậ ạ ầ ố ệ ới các đ i lý gạ ửi 

khách. H n nơ a, m t y u t  quan trữ ộ ế ố ọng đ  có th  cung c p nguể ể ấ ồn khách 

đ n v i khách s n ế ớ ạ ổn đ nh và sị ố lư ng lợ ớn. Đ i lý và khách s n nên c n cóạ ạ ầ  

nh ng chính sách, chiữ ến lư c k t h p m t cách ch t ch  và h  trợ ế ợ ộ ặ ẽ ỗ ợ nhau để 

có  th  có nguể ồn khách đ n khách s n mế ạ ột  cách thư ng xuyên.  Vì v yờ ậ  

khách s n có nh ng chính sách, hoa hạ ữ ồng cho các đ i lý gạ ửi khách đ n vàế  

luôn t o m i quan h  h p tác h u nghạ ố ệ ợ ữ ị đ  hai bên cùng có l iể ợ

2.5 Tình hình kênh phân ph i:ố

Cung và c u du lầ ịch thư ng có kho ng cách l n v  mờ ả ớ ề ặt đ a lý. C u duị ầ  

lịch thường đư c phân b  trên m t lãnh thợ ố ộ ổ đ a lý r ng l n, du khách tiị ộ ớ ềm 

năng   m i qu c gia . Các trung gian có mở ọ ố ặt đ  th c hi n chể ự ệ ức năng c uầ  
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n i m t cách hi u qu  v  mố ộ ệ ả ề ặt chi phí, gia tăng khả  năng ti p c n s nế ậ ả  

ph m thông qua vi c bán l  s n ph m c a các nhà cung  ng, v n chuy nẩ ệ ẻ ả ẩ ủ ứ ậ ể  

và cung c p nh ng l i khuyên vấ ữ ờ ề điểm đ n, giá và các ti n nghi d ch v .ế ệ ị ụ

Cung du lịch đư c t o thành b i nhi u s n ph m du l ch. Vì v y, m tợ ạ ở ề ả ẩ ị ậ ộ  

s n ph m du l ch trả ẩ ị ọn gói đòi h i phỏ ải có ngư i thu gom các s n ph m cờ ả ẩ ấu 

thành, đó là trung gian du l ch. Vì v y thi t l p m i quan h  các trung gianị ậ ế ậ ố ệ  

du lịch nh  đư i di n khách sạ ệ ạn, đ i lý du l ch, các t  ch c chuy n giaoạ ị ổ ứ ể  

thông tin, các  y ban du l ch, các hãng hàng không, các củ ị  sơ ở đăng ký giữ 

chỗ  trư c qua   mớ ạng vi tính, các công ty cho thuê xe, các văn phòng h iộ  

ngh , h i th o…Có nh ng chính sách s n ph m, chính sách chi t kh u,ị ộ ả ữ ả ẩ ế ấ  

chính sách y m tr . Nh m khuy n khích trung gian tiêu th  s n ph m choể ợ ằ ế ụ ả ẩ  

doanh nghiệp nh  theo mùa, theo khư ối lư ng bán, theo tính ch t m i quanợ ấ ố  

h , theo lo i s n phệ ạ ả ẩm…H n nơ a cung c p thông tin cho trung gian, qu ngữ ấ ả  

cáo trung gian, cung c p ti n cho trung gian qu ng cáo… ấ ề ả

3/  Tình hình kinh doanh c a khách s n Thanh Bình:ủ ạ

3.1.1 Tình hình kinh doanh c a khách s nủ ạ :

Hi u qu  kinh doanh c a khách sệ ả ủ ạn được xem xét trư c tiên   mớ ở ức 

đ  l i nhu n mà khách sộ ợ ậ ạn có đư c qua mợ ỗi năm kinh doanh. L i nhu n làợ ậ  

s  tiố ền thu đư c gi a s  chênh l ch v  doanh thu và chi phí mà doanhợ ữ ự ệ ề  

nghi p b  raệ ỏ

3.1.2 Doanh thu theo b  phộ ận qua các năm:

Doanh thu là k t qu  c a quá trình bán các s n ph m d ch v  kháchế ả ủ ả ẩ ị ụ  

s n. V y mạ ậ ức độ đóng góp c a t ng d ch vủ ừ ị ụ  là bao nhiêu là đi u mà cácề  

nhà qu n lý quan tâm.ả

B ng 1: Doanh thu các b  phả ộ ận qua các năm 2007­2009

                                                                                ĐVT:1.000.000đ
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SL TT% SL TT% SL TT% % CL % CL

DT l u trúư 3,299,931 52.247 3,676,149 45.228 4,392,134 44.766 111.400 3,676,149 119.476 715,985

DT ăn u ngố 2,105,076 33.329 3,153,000 38.792 3,701,190 37.724 149.780 1,047,924 117.386 548,190

DT b  sungổ 910,904 14.422 1,298,809 15.979 1,717,892 17.509 142.584 387,905 132.266 419,173

T ngổ 6,315,911 100 8,127,958 100 9,811,216 100 128.69 1,812,047 121 1,683,258

       Năm

Ch  tiêuỉ

2008/2007 2009/20082007 2008 2009

 

3.1.3 Tình hình đón khách và đặc đi m ngu n khách c a kháchể ồ ủ  

s n trong th i gian quaạ ờ

3.1.3.1 Tình hình khách c a khách s nủ ạ

B ng 4: Tình hình ả đón khách c a khách sủ ạn các năm 2007­2009

                                                                           ĐVT:1.000.000 
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 SL TT% SL TT% SL TT% % CL % CL

1.T ng ổ
khách 18,613 100 28,069 100 29,384 100 150.800 9,456 104.850 1,315

Qu c tố ế 2,945 15.820 4,822 17.180 4,971 16.920 163.740 1,868 103.090 149

N i đ aộ ị 15,068 84.18 23,247 82.820 24,413 83.030 148.370 7,579 105.020 1,166

2.T ng ngày ổ
khách 22,342 100 34,020 100 35,381 120 152.27 11,678 104 1,361

Khách qu c ố
tê

2,031 9.09 4036 11,86 4249 12 198.72 2005 105.28 213

Khách n i ộ
đ aị

20,311 90.91 29984 88.14 31132 87.99 147.62 9673 103.83 1148

3.th i gian ờ
l u l i bình ư ạ

quân
1.20 1.21 1.2 100.83 0.01 99.17 ­0.01

Khách qu c ố
tế

0.69 0.84 0.85 121.73 0.15 101.19 0.01

Khách n i ộ
đ aị

1.30 1.29 1.28 99.23 ­0.001 99.22 ­0.01

2008/2007 2009/20082007 2008 2009

Khách

Ngày

Ngày/
Khách

       Năm

Ch  tiêuỉ

ĐVT

 Nh n xét:  ậ  Qua b ng s  li u cho ta th y tình hình kả ố ệ ấ hách đ n kháchế  

sạn qua các năm tăng. Năm 2008/2007 tăng 50,80% t ng  ươ ứng 9456 lượt 

khách, năm 2009/2008 tăng 4,85% t ng  ươ ứng 1315 lượt khách. Trong đó 

năm khách qu c t   ch  chi m 15,82% so v i khách nố ế ỉ ế ớ ội đ a chiị ếm 84,18%; 

năm 2008 khách qu c  t  có  chiố ế ều hướng  tăng nh ng cư òn ch m chi mậ ế  

17,18% so v i khách nớ ội đ a chiị ếm 82,82%; năm 2009 khách qu c t  gi mố ế ả  

chi m 16,92% so v i khách nế ớ ội đ a chi m 83,03%. Do khách sị ế ạn đã  đ aư  

khu nhà A3 vào hoạt đ ng vào cuộ ối năm 2007 đầu 2008, đ ng thồ ời khu nhà 

A1,A2 đư c s a ch a, nâng cao trang thi t bợ ử ử ế ị. Đa d ng các lo i phòng v iạ ạ ớ  

m c giá khác nhau v i các trang thi t bứ ớ ế ị đầy đ  tiủ ện nghi thu hút đ n kháchế  

s n nhiạ ều vào năm 2007 và 2008. Điều đó ảnh hưởng đ n t ng ngày kháchế ổ  

cũng tăng do tổng l t khách đươ n khách sế ạn tăng. C  thụ ể năm 2007/2006 

tăng 52,27% t ng  ươ ứng 11678 lượt khách, năm 2008/2007 tăng 4% t ngươ  
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ứng 1362 lượt khách. Trong đó   năm 2006 khách qu c t  chi m 9,09% soố ế ế  

v i khách nớ ội đ a chiị ếm đ n 90,92% trong th i gian nay khách sế ờ ạn ch a thuư  

hút khách nội đ a nhiị ều, năm 2007 khách qu c tố ế  tăng chi m 11,86% so v iế ớ  

khách nội đ a chiị ếm 88,14%, năm 2008 khách qu c t  chi m 12 %so v iố ế ế ớ  

khách nội đ a chi m 87,99%.Tình hình khách lị ế u lư i khách s n ch  là kháchạ ạ ủ  

nội địa ch a khai thác đư ư c ngu n khách qu c t . Nguyên nhân do kháchợ ồ ố ế  

s n hạ ạng hai sao, c  sơ  v t chở ậ ất ch a phù hư ợp đ  ph c v  cho khách VIP.ể ụ ụ  

Ngoài ra, khách s n ch  ph c vạ ỉ ụ ụ cho khách đoàn h i ngh , công nhân viênộ ị  

ch c, hứ ọc sinh , sinh viên trong nư c.Vì vớ ậy lượng khách đ n khách s nế ạ  

n i chi m t  tr ng cao. M c dộ ế ỷ ọ ặ ầu khách đ n khách sế ạn tăng nh ng thư ời 

gian l u lư i bình quân c a khách r t ngạ ủ ấ ắn và không thay đổi qua ba năm 

2007­2009 .C  th  th i gian bình quân nụ ể ờ ăm 2007 là 1.2; năm 2008 là 1.2 và 

năm 2008 là 1.2 dẫn đến năm 2008/2007 chỉ tăng 0.83% t ng ươ ng 0,01 soứ  

với năm 2009/2007 giảm 0,83% t ng ươ ng ­ 0,01. Khách qu c t  chứ ố ế ỉ l u lư iạ  

qua một đêm sau đó tr  phòng nả ăm 2007 là 0,69; năm 2008 chiếm 0,84% và 

năm 2009 chi m 0,85.Cho dù s  lu ng bình quân tế ố ợ ăng nh ng không đáng kư ể 

đang    m c r t th p.Khách nở ứ ấ ấ ội địa cao h n so vơ i khách qu c tớ ố ế  nh ngư  

v n   m c th p. Nguyên nhân do khách nẫ ở ứ ấ ội đ a ch  y u khách công v  nênị ủ ế ụ  

thời gian l u lư i th p.Các tour tham quan trong th i gian ng n tạ ấ ờ ắ ạ Đà N ngẵ  

ch  m t ngày có th  tham quan hỉ ộ ể ết điều đó ảnh hưỏng đên thời gian l u lư iạ  

bình quân c a khách th p. ủ ấ

3.1.3 Đặc đi m ngu n khách c a khách s nể ồ ủ ạ

3.1.3.1 C  cơ u khách theo hình th c chuyấ ứ ến đi

Bảng 6: C  cơ u theo hình th c chuyấ ứ ến đi:
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SL TT% SL TT% SL TT% % CL % CL

Khách đoàn 13,089 70.321 15,998 56.995 16,876 57.432 122.224 2,909 105.488 878

Khách lẻ 5,524 29.678 12,071 43.004 12,508 42.567 218.519 6,547 103.620 437

T ngổ 18,613 100 28,069 100 29,384 100 150.80 9,456 105 1,315

       Năm

Ch  tiêuỉ

2008/2007 2009/20072007 2008 2009

 

3.1.3.2 Phân tích tính th i v  t i khách s n :ờ ụ ạ ạ

Tính th i v  có   t t cờ ụ ở ấ ả các nư c, các vùng có hoớ ạt đ ng du l ch nên khôngộ ị  

th  lo i b  mà ch  h n ch  nó mà thôi. Tính th i v  trong du lể ạ ỏ ỉ ạ ế ờ ụ ịch đã gây ra 

nhiều khó khăn cho vi c kinh doanh có hi u qu  c a ngành du l ch, nhệ ệ ả ủ ị ững 

khó khăn đó đ  l i nhi u h u qu  x u v  kinh t ­ xã h i, t  ch c k  thu tể ạ ề ậ ả ấ ề ế ộ ổ ứ ỹ ậ  

và tâm lý. Vì v y mu n nâng cao quy trình  ph c v  nói riêng hi u qu  kinhậ ố ụ ụ ệ ả  

t  nói chung trong kinh doanh khách s n ph i nế ạ ả ắm đư c quy lu t th i vợ ậ ờ ụ 

c a khách sủ ạn đó.

                           Ch  s  th i v  c a nguỉ ố ờ ụ ủ ồn khách đ n khách s n qua cácế ạ  

tháng:

        Năm 

Tháng
2007 2008 2009

S  khách bìnhố  

quân tháng (Ytb)

Ch  s  th iỉ ố ờ  

vụ (Itv)
1 1234 1232 1353 1201.6789 0.9877689
2 1345 1256 1615 1343.2343 0.7657895
3 1402 1728 1758 1629.3333 0.7711198
4 1598 2018 2071 1895.6667 0.8971683
5 1600 2282 2339 2073.6667 0.9814109
6 1626 2420 2480 2175.3333 1.029527
7 1826 3022 3165 2671 1.2641128
8 2082 3581 3837 3166.6667 1.4986985
9 1423 2667 2772 2287.3333 1.0825336
10 1286 1483 1576 1448.3333 0.6854574
11 1525 2986 3101 2537.3333 1.2008519
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12 1728 3073 3418 2739.6667 1.2966109
T ngổ 18613 28069 29384 25355.333

S  đơ  bi u di n tính th i v  c a Khách sồ ể ễ ờ ụ ủ ạn Công Đoàn Thanh Bình

Nh n xét:ậ

 Qua biểu đ  cho ta th y tình hình khách ồ ấ đ n khách sế ạn qua các năm 

có s  chênh l ch r t lự ệ ấ ớn. Lượng khách đ n khách sế ạn tăng cao t p trungậ  

ch  y u vào tháng 7,8,12. Trong th i gian này là thủ ế ờ ời điểm khách đi du l chị  

và h i ngh , h i th o. Do khách s n Thanh Bình là khách  ộ ị ộ ả ạ đoàn nh  hư ọc 

sinh, sinh viên đi du l ch vào mùa hè, cán bị ộ công nhân viên đi du l ch và h iị ộ  

ngh  h i th o cuị ộ ả ối năm. Giai đo n này là mùa chính v  c a khách s n. Vàoạ ụ ủ ạ  

các tháng còn l i tạ ừ  tháng 1 đến tháng 6 khách đ n khách sế ạn tăng dần 

nh ng tư ốc đ  chộ ậm do trong giai đoạn này Đà N ng di n ra l  hẵ ễ ễ ội vào 

tháng ba, tháng t  điư u này cũng là lý do khách ề đ n khách sế ạn. Tháng 9 và 

tháng 10 khách đ n khách s n gi m mế ạ ả ạnh do giai đoạn này vào mùa m aư  

khách không đi công tác và du lịch. H n nơ a ngành du l ch ph  thu c vàoữ ị ụ ộ  

th i ti t khí h u nên ờ ế ậ ảnh hưởng đến lượng khách đ n khách s n.ế ạ

4.2 Nh ng v nữ ấ  đ  chiề ến lư c t i khách s n Hoà Bình:ợ ạ ạ

4.2.1 M c tiêu Marketing ụ :

Đầu t  hư ình th c qu ng cáo tr c tuy n nh m khai thác kinh doanh trênứ ả ự ế ằ  

mạng đ ng   th i   coi   tr ng  các  hình  th c  qu ng  cáo   trên   trang Website,ồ ờ ọ ứ ả  

qu ng cáo tr c quan, qu ng cáo t i ch .ả ự ả ạ ổ

Khai thác l  hành nữ ội địa, tăng cư ng thờ ảo sát và đ a vào phư c v  cácụ ụ  

Tour du l ch m i,  h p d n, m  rị ớ ấ ẫ ở ộng năng l c ho t kinh doanh l  hànhự ạ ữ  

Qu c t . ố ế

4.2.1 Phân khúc thị trư ng:ờ

Duy trì   lư ng khách  truy n  th ng khách công vợ ề ố ụ,  khách đoàn đ nế  

khách s n hạ ằng năm.
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Khách s nạ   đang c  g ng phố ắ ấn đ u khách sấ ạn 3 sao. H n nơ ữa, môi 

trường kinh doanh nói chung và môi trư ng kinh doanh khách s n nói riêngờ ạ  

luôn có s  biự ến đ ng và kéo theo nó là hàng lo t các r i ro. Vì th  vi c khaiộ ạ ủ ế ệ  

thác ngu n khách c a khách s n n u ch  t p trung vào m t thồ ủ ạ ế ỉ ậ ộ ị trư ng kháchờ  

thì mức đ  nguy hi m trong kinh doanh cao.ộ ể

  S  biự ến đ ng c a các y u tộ ủ ế ố  môi trư ng vĩ mô và vi mô làm ờ ảnh 

hư ng r t lở ấ ớn đ n nguế ồn khách. Do đó khách s n không ch  xây d ng choạ ỉ ự  

mình m t thộ ị  trư ng khách duy nh t mà ph i có sờ ấ ả ự đầu t  chư ú tr ng vàoọ  

nhi u thề ị trư ng khách cùng m t lúc nh m b  sung cho nhau, h n ch  sờ ộ ằ ổ ạ ế ự 

biến động đ  t n t i và phát tri n.Khách s n c  g ng khai thác khách qu cể ồ ạ ể ạ ố ắ ố  

t .ế

4.2.1L i th  c nh tranh c a khách s n:ợ ế ạ ủ ạ

Khách s n n m trung tâm thành phạ ằ ố  Đà Nẵng, ph ng tiươ ện đi  l iạ  

thu n l i.ậ ợ

T c c  các ngu n khách công vấ ả ồ ụ  đư c g i  v  khách s n.  Vì v yợ ử ề ạ ậ  

ngu n khách luôn ồ ổn định và không thay đ i.ổ

Khách sạn đư c hình thành và hoợ ạt đ ng t  r t lâu nên nhân viên coộ ừ ấ  

nhi u kinh nghi m, nghi p v .ề ệ ệ ụ

Gía phòng lo i phòng phong phú ạ đa d ng nên phù h p t ng lo i kháchạ ợ ừ ạ  

hàng.

Khách s n có các lo i hình d ch v  bạ ạ ị ụ ổ sung đa d ngạ

Khách s n có nhi u loạ ề ại phong f phong phú và đa d ngạ

4.2.2 Đ nh v  lo i s n ph m trên thị ị ạ ả ẩ ị trư ng:ờ

Chúng ta hi u r ng, s n ph m du l ch v  b n ch t là r t trể ằ ả ẩ ị ề ả ấ ấ ừu tư ng vàợ  

không th  d  trể ự ữ  đư c nợ ếu nh  sư n ph m du lả ẩ ịch không đư c tiêu thợ ụ 

trong m t ngày thì ngày ộ đó khách sạn coi nh  mư ất đi m t kho n thu nh p.ộ ả ậ  
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Chúng ta không th  d  tr  s n phể ự ữ ả ẩm đ  ngày mai tiêu thể ụ đư c. Xu t phátợ ấ  

từ đặc đi m này ta th y ngu n khách là nhân t  quyể ấ ồ ố ết đ nh s  phát tri n duị ự ể  

l ch c a m i ngành và hi u qu  kinh doanh c a doanh nghi pị ủ ọ ệ ả ủ ệ

­ Bên cạnh đó ngành du l ch luôn t n t i tính th i v : S  biị ồ ạ ờ ụ ự ến đ ngộ  

tính th i vờ ụ  là do lượng khách đến không đều đặn trong năm. Chính sự 

biến đ ng này ộ ảnh hư ng tr c tiở ự ếp đ n chế ất lư ng ph c v  cũợ ụ ụ ng nh  sư nả  

ph m cung ẩ ứng cho khách. Do đó, khách s n có m t ngu n khách ạ ộ ồ ổn định 

đều đặn các tháng trong năm s  giúp cho doanh nghi p  chẽ ệ ủ đ ng trong kộ ế 

ho ch kinh doanh c a mìnhạ ủ

­ Có nhi u cách hi u khác nhau v  vi c khai thác khách, nhìn chungề ể ề ệ  

khai thác khách đ i v i hoố ớ ạt đ ng kinh doanh trong khách s n là vi c t o raộ ạ ệ ạ  

tính d  bi t, m i l  nh m gây s  chú ý, ham mu n c a khách du lị ệ ớ ạ ằ ự ố ủ ịch đ iố  

v i khách s n c a mình.Bao g m:ớ ạ ủ ồ

Nâng cao chất lư ng s n ph m: Vi c khai thác ph  thu c vào khợ ả ẩ ệ ụ ộ ả 

năng t  vự ận đ ng c a doang nghiộ ủ ệp nh : Thông qua tiư ếng tăm, thông qua 

s  qu ng cáo, chự ả ất lư ng ph c vợ ụ ụ, thái đ  ph c vộ ụ ụ đ c biặ ệt là đi u kiề ện 

đón ti p cũế ng nh  tính dư  bi t c a khách s n vì ị ệ ủ ạ đây là quy trình đ u tiên màầ  

khách ti p xúc v i khách s n. Có th  nói, nâng cao chế ớ ạ ể ất lư ng s n ph m làợ ả ẩ  

bi n pháp quan tr ng, ph  bi n trong vi c khai thác khách c a khách s n.ệ ọ ổ ế ệ ủ ạ

­ Chính sách gi  c : Giá c  gi  vai trò quan tr ng, nó quyả ả ả ữ ọ ết đ nh trongị  

vi c mua s m s n ph m. S n ph m này hay s n phệ ắ ả ẩ ả ẩ ả ẩm khác. Đ ng thồ ời nó 

được  xem nh  mư t   tín  hiộ ệu  đ  ph n  ánh   tình  hình  biể ả ến đ ng  c a   thộ ủ ị 

trư ng.ờ

4.3 / Mức đ  hi u qu  chiộ ệ ả ến lư c Marketingợ

4.3.1/Giá c :ả

Nh  chúng ta đư ã bi t giá c  vế ả ẫn đóng vai trò quan trọng nó tác đ ngộ  

vào tâm lý của khách. Đó là điều quan tâm hàng đầu đ i v i nhố ớ ững ngư iờ  
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có thu nh p khiêm tậ ốn, đ i vố ới ngư i có thu nhờ ập cao nh ng tiư t kiế ệm 

trong chi tiêu. Nh ng đư i vố ới khách th ng nhân thươ ì vấn đ  này tr  nên thề ở ứ 

yếu, đi u h  quan tâm là v  trí, thu n l i c a khách sề ọ ị ậ ợ ủ ạn đ i v i nhu c uố ớ ầ  

công vi c c a h . Nh ng ti n nghi, d ch v  mà k  v ng tho  mãn yêu c uệ ủ ọ ữ ệ ị ụ ỳ ọ ả ầ  

cá nhân, t o s  tho i mái, ti n l i, an toàn, an ninh, s c kho  và thạ ự ả ệ ợ ứ ẻ ời gian 

đ c bi t là các s n ph m mang giá trặ ệ ả ẩ ị đích th c.ự

5.3.2 Chính sách s n ph m:ả ẩ

 Đây là chính sách quan tr ng nh t nó chi ph i ba chính sách còn l i,ọ ấ ố ạ  

m i s n phỗ ả ẩm thư ng ph c v  cho mờ ụ ụ ột thi trư ng mờ ục tiêu .Do đó, vi cệ  

xây d ng  chính sách s n ph m phái g n li n v i khách hàng m c tiêu, g nự ả ẩ ắ ề ớ ụ ắ  

li n v i s  thích, th   hi u nhu c u.Cũề ớ ở ị ế ầ ng nh  đư cặ  đi m tâm lý  cể ủa khách 

trên thi trư ng m c tiêu m i này.Trên t t cờ ụ ớ ấ ả các thi trư ng mờ ới   đ  khaiể  

thác có hi u qu , khách s n c n phệ ả ạ ầ ải đ nh v   s n ph m c a mình t i cácị ị ả ẩ ủ ạ  

thị  trư ng.C  th : ờ ụ ể

+ Hoàn thiện h n nơ a trong vi c ph c vử ệ ụ ụ l u trú,ăn uư ng và các d chố ị  

v  khác...ụ

+ Đa d ng hóa các lo i d ch v  hi n có nhạ ạ ị ụ ệ ằm đáp  ng nhu c u ngàyứ ầ  

một đa d ng c a du khách ạ ủ

+ Nâng cao tính h p d n c a khách s n nh m thu hút s  tr  l i vàấ ẫ ủ ạ ằ ự ở ạ  

cũng nh  kéo dài thư ời gian l u trú cư a khách ủ

+ Đa d ng hóa các lo i hình s n ph m, d ch v  b  sung.ạ ạ ả ẩ ị ụ ổ

+ Hiện đ i các trang thi t bạ ế ị, các c  sơ  v t ch t k  thu tở ậ ấ ỹ ậ

+ Duy trì bảo dư ng các trang thi t b  và thay th  trang thi t b  l cỡ ế ị ế ế ị ạ  

h u l i th i.ậ ỗ ờ

5.3.4 Chính sách phân ph i:ố

Th c ch t c a chính sách phân ph i là gi i quy t vự ấ ủ ố ả ế ấn đ  mà kháchề  

s n sạ ẽ  thu hút lượng khách đ n khách sế ạn nh  thư  nào? làm sao tiêu thế ụ 
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đư c nhi u s n  ph m nh t  và cung c p k p th i cho khách hàng nh t ợ ề ả ẩ ấ ấ ị ờ ấ

­   Đ i v i thố ớ ị trường tr yư n th ng gi  quan h  tề ố ữ ệ ốt đ p ẹ ổn định đãm 

b o hi u qu    khai thác.Gả ệ ả ửi th  thăm hư i vào nh ng ngày l  T t, t ngỏ ữ ễ ế ặ  

nh ng t m thi p gi m giá khi khách quay tr  lữ ấ ệ ả ở ại l u trú.ư

­  Đ i v i thố ớ ị trư ng m c tiêu m i: ờ ụ ớ

+ Khách s n c n m  r ng quan h  v i các hãng  l  hành, các trung tâmạ ầ ỡ ộ ệ ớ ử  

g i khách... ử

+Đ t quan h  m i vặ ệ ớ ới các trung gian trên địa bàn Đà N ng thông qua tẵ ỉ 

l  hoa h ng cho h  .ệ ồ ọ

+ Khách hàng m i nên t m th  gi m giá khi khách lớ ấ ẻ ả ần đầu tiên đ nế  

khách s n nh m t o ra thạ ằ ạ ị trư ng m i và khách hàng tiờ ớ ềm năng.

4.3.5 Chính sách truy n thông:ề

Thông qua vi c nghiên c u thệ ứ ị trư ng, khách s n c n t p trung qu ngờ ạ ầ ậ ả  

cáo v  mình ề đ  biể ết đư c s  t n t i c a khách s n trên thợ ự ồ ạ ủ ạ ị trư ng, kháchờ  

s n có th  qu ng cáo v i nhi u hình th c khác nhau :dùng t p gạ ể ả ớ ề ứ ậ ấp để 

qu ng cáo hay qu ng bá  trên  truy n hình,  báo chí,  quà t ng,  qua m ngả ả ề ặ ạ  

internet.... 

 Khách s n nạ ắm đư c thợ ời gian đi du l ch c a khách, mị ủ ục đích c a hủ ọ 

đ  ti n hành giúp cho khách s n quể ế ạ ản lý đư c m t s  khợ ộ ố ối   lư ng l nợ ớ  

thông tin, s  d ng công ngh  thông tin hiử ụ ệ ện đ i giúp cho vi c gi m bạ ệ ả ớt 

nhân công lao động, nâng cao năng suất lao đ ng cộ ủa nhân viên .H n nơ aữ  

vi c  truy n thông gi a các b  ph n trong khách s n nhanh, thu n ti n,ệ ề ữ ộ ậ ạ ậ ệ  

hi u qu  nh t là vi c nâng cao chệ ả ấ ệ ất lư ng d ch v  cung c p cho kháchợ ị ụ ấ  

hàng, ti t kiế ệm đư c th i gian thanh toán cho khách r t nhi u . ợ ờ ấ ề

+T p g p:Sậ ấ ẽ  đư c g i tr c ti p cho các hãng l  hành  ho c phát tr cợ ử ự ế ữ ặ ự  

tiếp cho khách đ n khách sế ạn , đ  khi h  v  qu ng cáo vể ọ ề ả ới ngư i thân vàờ  

b n bè c a h .ạ ủ ọ
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+M ng internet:Ngày nay s  bùng n  khoa hạ ự ổ ọc đã giúp cho con ngư iờ  

 khở ắp n i trên thơ  gi i có khế ớ ả năng truy c p thông tin m t cách   nhanhậ ộ  

nh t.Tuy nhiên chi phí cho vi c qu ng cáo theo hình  th c này r t lấ ệ ả ứ ấ ớn đòi 

h i khách s n phỏ ạ ải chú ý để đạt đ n hi u qu .ế ệ ả

+Đăng kí quảng cáo trên báo chí và các ph ng tiươ ện thôngtin đại chúng 

nh :tư p chí du l ch, saigontime, th i báo kinh t  ạ ị ờ ế

+Gửi th  mư i, t p gờ ậ ấp đến c  sơ ở, đoàn th  tể rư ng hờ ọc trên đ a bàn ị

ho c vùng ặ

+Khách s n nên có chính sách khuy n mãi ạ ế đ c biặ ệt cho khách theo 

đoàn, khách công vụ, cho các đôi uyên  ng trong mùa cươ ư i.ớ

5.3  Nh ng y u t  n i b  khác ữ ế ố ộ ộ ảnh hưởng đ n l i th  ế ợ ế

c nh tranh c a công tyạ ủ

5.3.1 Nghiên c u và phát tri n: ứ ể

Trong th i gian gờ ần đây cùng v i sớ ự đ i m i c a n n kinh t , ngànhổ ớ ủ ề ế  

du l ch cũng nhanh chóng phát tri n. V i s  n  l c và c  g ng c a mìnhị ể ớ ự ổ ự ố ắ ủ  

Thành phố Đà Nẵng đã đạt đư c nh ng thành tợ ữ ựu đáng kể nh : viư c phátệ  

triển c  sơ  h  t ng, các trở ạ ầ ục đư ng giaờ o thông đư c m  rợ ở ộng, môi trường 

ngày càng đư c  c i   thi n,  các  công  trình  ợ ả ệ đư c  quy ho ch vợ ạ ới  quy mô 

t ng đươ i lố ớn đ c bi t là các công trình có giá trặ ệ ị  văn hoá l ch sị ử  đư cợ  

trùng tu và nâng cấp. Đây là xu hướng để lượng khách đến Đà Nẵng ngày 

càng tăng.

5.3.1 Tài chính:

Xem xét mức đ  n  n n và khộ ợ ầ ả năng thanh toán

T  su t t  tài tr  c a khách s n v  xã h i….ỷ ấ ự ợ ủ ạ ề ộ

Khả  năng huy đ ng v n c a khách s n và các ngu n tài tr  t  cácộ ố ủ ạ ồ ợ ừ  

doanh nghi p, công ty l  hành….ệ ữ

Tốc đ  hoàn tr  vộ ả ốn đầu t  khách sư n ạ
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Bảo toàn và tăng trư ng v n ch  s  h uở ố ủ ở ữ

L i nhu n và nợ ậ ộp ngân sách Nhà Nư cớ

5.3.2 Nhân sự:

 Đ i ngũộ   lao đ ng là nhân tộ ố đóng vai trò quan tr ng nh t trong quáọ ấ  

trình ph c v  t i khách s n. H  là nhụ ụ ạ ạ ọ ững ngư i s n xu t ra các s n ph m,ờ ả ấ ả ẩ  

d ch v  trong khách sị ụ ạn đ  ph c v  cho kháể ụ ụ ch.  Do đó khách s n phạ ải 

thư ng xuyên nâng cao trình ờ đ  trình ộ độ đ i ngũộ  lao đ ng.ộ

M i m t b  ph n có chuyên môn, nghi p v  khác nhau, vì th  kháchỗ ộ ộ ậ ệ ụ ế  

s n c n có k  hoạ ầ ế ạch đào t o riêng cho t ng b  ph n, theo t ng thạ ừ ộ ậ ừ ời đi mể  

thích h pợ

*V  trình ề đ  ngo i ng :ộ ạ ữ  

Trong th i gian gờ ần đây ngu n khách c a khách sồ ủ ạn có xu hướng 

tăng khách du l ch qu c tị ố ế nh ng khách hàng mư c tiêu c a khách s n v n làụ ủ ạ ẫ  

khách công v . Bên cụ ạnh đó số  lượng khách đi l  cũng chi m phẻ ế ần đáng 

k  trong t ng sể ổ ố khách đ n khách sế ạn. Do đó, n u nhân viên còn h n chế ạ ế 

v  ngo i ng  thì s  ề ạ ữ ẽ ảnh hưởng đ n vi c giao ti p v i khách hàng. Vì v y,ế ệ ế ớ ậ  

chất lư ng ph c v  c a nhân viên b  ợ ụ ụ ủ ị ảnh hưởng. Để đào t o ngo i ngạ ạ ữ 

cho nhân viên khách s n nên có m t s  gi i pháp:ạ ộ ố ả

+ Khuy n khích nhân viên t  h c các l p ngo i ng  ngoài gi  làmế ự ọ ớ ạ ữ ờ  

vi c tệ ại các trung tâm. Đ  làm tể ốt đi u này khách s n c n có nh ng chề ạ ầ ữ ế độ 

u tiên như ất định đ  cho nhân viên th c hi n t t. ể ự ệ ố

Ví d : B  trí h  làm nh ng công vi c phù h p khi mà trình ụ ố ọ ữ ệ ợ đ  ngo iộ ạ  

ng  c a hữ ủ ọ đư c c i thi n. S p x p công vi c thu n l i cho vi c h c t pợ ả ệ ắ ế ệ ậ ợ ệ ọ ậ  

c a h , n u có th  ph  c p cho h  m t ph n h c phí.ủ ọ ế ể ụ ấ ọ ộ ầ ọ

+ Hợp đ ng v i các trung tâm ngo i ng  m  l p ngo i ng  ng nồ ớ ạ ữ ở ớ ạ ữ ắ  

h n t i khách s n vào nh ng thạ ạ ạ ữ ời đi m vể ắng khách trong năm và ngoài ca 

làm vi c c a nhân viên. M t khác, khách s n c n khuyệ ủ ặ ạ ầ ến khích nhân viên 
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và đào t o cho nhân viên h c hạ ọ ỏi thêm các văn hóa các vùng khác trong 

nư c cũớ ng nh  các nư ước khác đ  nhân viên có khể ả năng giao ti p, bi t vế ế ề 

nh ng nhu c u khác cữ ầ ủa khách hàng đ  nhể ằm đáp ứng đư c yêu c u riêngợ ầ  

c a khách c a khách.ủ ủ

* V  trình ề đ  nghi p v :ộ ệ ụ  

M i b  ph n trong khách sỗ ộ ậ ạn đ u có m t nghi p về ộ ệ ụ  chuyên môn 

khác nhau để đáp  ng cho vi c ph c v  c a mình. Khách s n c n có kứ ệ ụ ụ ủ ạ ầ ế 

hoạch đào t o nâng cao trình  ạ đ  nghi p v  c a tộ ệ ụ ủ ừng nhân viên đ  tể ừng 

bước đ a chư ất lư ng c a khách sợ ủ ạn ngày càng cao h n. Viơ ệc đào t o ph iạ ả  

có k  ho ch c  th  cho t ng b  ph n theo t ng thế ạ ụ ể ừ ộ ậ ừ ời đi m thích h p.ể ợ

+ Đào t o t i ch : Giao trách nhi m cho nh ng nhân viên có kinhạ ạ ỗ ệ ữ  

nghi m truyệ ền đạt, hư ng d n cho các nhân viên m i ho c nh ng nhânớ ẫ ớ ặ ữ  

viên ít kinh nghi m, b ng cách trong m i ca tr c c a các b  ph n thì kháchệ ằ ỗ ự ủ ộ ậ  

s n luôn b  trí ít nh t 1 nhân viên có thâm niên làm viạ ố ấ ệc lâu năm, có kinh 

nghiệm trong công tác. Qua đó h  có th  ch  d n truyọ ể ỉ ẫ ền đ t lạ ại cho các 

nhân viên khác. Đ  khuy n khích cho vi c này khách s n có th  bình b uể ế ệ ạ ể ầ  

h  làm nh ng ch c vọ ữ ứ ụ nh  đư ội trư ng, tở ổ trư ng..ở

+ Vào nh ng mùa v ng khách nữ ắ ếu có đi u ki n khách s n nên gề ệ ạ ửi 

nhân viên đ n h c h i thêm kinh nghi m t i các khách s n l n có uy tín.ế ọ ỏ ệ ạ ạ ớ

*  S  ph i h p th c hi n công vi c gi a các nhân viên trong khách s nự ố ợ ự ệ ệ ữ ạ

 M i m t s n phỗ ộ ả ẩm đư c th c hi n không ch  m t khâu, mợ ự ệ ỉ ộ ột công 

đo n mà là c  m t quá trình tạ ả ộ ừ khi khách đ n v i khách sế ớ ạn cho đến lúc 

khách hàng thanh toán hóa đ n và rơ i kh i khách sờ ỏ ạn. Do đó s  ph i h pự ố ợ  

th c hi n gi a các b  ph n trong khách sự ệ ữ ộ ậ ạn là đi u h t s c c n thi t vàề ế ứ ầ ế  

quyết định đ n chế ất lư ng d ch v  c a khách s n. N u m t b  ph n làmợ ị ụ ủ ạ ế ộ ộ ậ  

không t t thì số ự đánh giá c a du khách v  khách s n là c  m t quá trìnhủ ề ạ ả ộ  

th m chí  c  uy tín c a khách s n cũng b  ậ ả ủ ạ ị ảnh hư ng. Vì vở ậy, đ  chể ất 
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lư ng ph c v  t t thì vi c ph i hợ ụ ụ ố ệ ố ợp đ ng b  và ch t ch  gi a các b  ph nồ ộ ặ ẽ ữ ộ ậ  

l  tân, bu ng, nhà hàng, bễ ồ ếp,bar…là đi u t t y uề ấ ế

Bên cạnh đó phong cách ph c v  c a nhân viên cũng ụ ụ ủ ảnh hưởng đ nế  

chất lư ng ph c v , nên nhân viên ph c v  vợ ụ ụ ụ ụ ới thái đ  hòa nhã, nhi t tình,ộ ệ  

vui v  thì làm cho khách c m th y r t hài lòng và h  sẻ ả ấ ấ ọ ẽ an tâm h n khi sơ ử 

d ng d ch v  tụ ị ụ ừ đó uy tín c a khách s n sủ ạ ẽ được nâng cao. Ngư c l i vợ ạ ới 

thái đ  ph c v  thi u trách nhi m s  làm khách không hài lòng.ộ ụ ụ ế ệ ẽ

Đ  kh c ph c tình  tr ng này khách s n c n phể ắ ụ ạ ạ ầ ải   tăng  cường h n nơ aữ  

nh ng viữ ệc nh  xác đư nh rõ công vi c và nhi m v  c a t ng nhân viên ị ệ ệ ụ ủ ừ ở 

các b  ph n, khi c n có s  h  tr , liên h  gi a các b  ph n thì nhân viênộ ậ ầ ự ỗ ợ ệ ữ ộ ậ  

ph i c  g ng hoàn thành công viả ố ắ ệc. Tăng cư ng công tác ki m tra, giám sátờ ể  

nhân viên trong qua trình làm vi c mà ph i bi t b o v , gi  gìn tài s n c aệ ả ế ả ệ ữ ả ủ  

khách s n.ạ

6/ Phân tích SWOT:

S­ Đi m m nhể ạ

V  trí thu n l iị ậ ợ

Lư ng khách công v  ợ ụ ổn đ nhị

Không gian r ng, thoángộ

Số lư ng phòng nhi u, nhi u lo i ợ ề ề ạ

phòng

W­ Đi m y uể ế

C  sơ  v t ch t cũ k , l c h uở ậ ấ ỹ ạ ậ

Nghi p v  ph c vệ ụ ụ ụ ch a caoư

O­ C  hơ i:ộ

Đà N ng thành ph  du l ch.Thu hút ẵ ố ị

nhi u ngu n khách.ề ồ

Hình thành s mớ

T­ Đe d aọ

Nhiều đ i th  c nh tranhố ủ ạ

Kh ng ho ng Kinh tủ ả ế

Thiên nhiên đe d aọ

…

 Qua b ng th ng kê cho ta thả ố ấy đi m manh c a khách sể ủ ạn (S) và đe 

d a (T) nhi u y u t .Tọ ề ế ố ừ  đó ta có th   th y khách s n chể ấ ạ ọn ph ng ánươ  
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chiến lược đa d ng hóa các lo i hình d ch vạ ạ ị ụ nh  spa, chăm sóc s c khư ư e,ỏ  

th m m , hẩ ỹ ồ b i… các loơ i s n phạ ả ẩm l u trú, ăn uư ng và các d ch v  bố ị ụ ổ 

sung. Tác c  các lo i s n phả ạ ả ẩm đ u hiề ện đ i và phù hopwj v i nhu c uạ ớ ầ  

c a khách hàng.ủ

7/ M c tiêu Marketing:ụ

7.1 M c tiêu kinh doanh:ụ

V i nh ng nhớ ữ ận định trên nên năm 2011 vẫn là năm mà Công Ty ti pế  

tục xác đ nh v n còn nhiị ẫ ều khó khăn thách th c. Tứ ừ  đó, Công ty s  cóẽ  

nh ng gi  pháp thi t thữ ả ế ực đ  kh c phể ắ ục, đ ng th i phát huy k t quồ ờ ế ả đạt 

đư c cợ ủa năm 2010, Công Ty xây dựng ph ng hươ ư ng, k  hoớ ế ạch kinh 

doanh cho năm 2011 v i nh ng ch  tiêu ch  yớ ữ ỉ ủ ếu nh  sau:ư

STT Các ch  tiêuỉ K  hoế ạch năm 

2010

T  l  2010/2011ỷ ệ

01 T ng doanh s  bán raổ ố 17.000.000 105%
02 T ng doanh thuổ 15.800.000 105%
03 T ng chi phí ổ 13.257.000 105%
04 Ngân   sách   Nhà   Nư c   vàớ  

Nghĩa vụ

3.078.000 78%

Ngân sách LDLD 518.000 96%
Giam 13% do tr  vay v nả ố  

1,5 tỷ
Nộp ngân sách Nhà Nư cớ 910678 72%

05 Thu nh p bình quânậ 23000 106%

7.2 M c tiêu Marketing:ụ

Xây d ng hình ự ảnh  th ng hiươ u CODATOUR thông qua việ ệc  tăng 
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cư ng  công   tác  qu n   lý  chờ ả ất   lư ng   s n  ph m d ch  vợ ả ẩ ị ụ,   đ m b o   tínhả ả  

chuyên nghi p cao trong công tác ph c v . Ph i h p vệ ụ ụ ố ợ ới BCH Công đoàn 

phát đ ng cu c thi sáng tác slogan v  chộ ộ ề ủ đ  theo ngành nghề ề kinh doanh 

đã đăng ký cho Công Ty, trung tâm đi u hành du l ch và công nghề ị ệ cư i t iớ ạ  

nhà hàng Khách s n Hoà Bìnhạ

T o ạ ấn tượng cho khách khi đ n khách s n c m nhế ạ ả ận đư c: th a máiợ ỏ  

và ti n nghi.ệ

8/ Chiến lư c Marketing:ợ

8.1 Chiến lư c c nh tranh:ợ ạ

 Đ i v i các doanh nghi p du l ch, vi c ố ớ ệ ị ệ ấn đ nh giá ph n l n do c uị ầ ớ ấ  

trúc chi phí phân phối, trong đó bao g m chi phí b t bi n và chi phí khồ ấ ế ả 

biến. Đ  có th  c nh tranh v i doanh nghiể ể ạ ớ ệp khác đòi h i khách s n ph iỏ ả ả  

gi m chi phí nh m gi m giá thành s n phả ằ ả ả ẩm. Đ ng th i doanh nghi p c nồ ờ ệ ầ  

ph i xây d ng cho mình m t hay vài lo i giá phù h p theo các lo i giá sau:ả ự ộ ạ ợ ạ

+ Giá phòng đ n thuơ n, không có bầ ữa ăn kèm theo giá

+ Gía phòng bao g m các b a: diồ ữ ểm tâm, tr a, tư iố

+ Gía phòng bao g m m t bồ ộ ữa ăn tr a hoư c chi uặ ề

+Gía phòng bao g m m t bồ ộ ữa đi m tâmể

8.2 Đ nh v :ị ị

Khách hàng m c tiêu mà khách s n luôn c  g ng ph c v  t t là kháchụ ạ ố ắ ụ ụ ố  

công v . Do khách sụ ạn đư c hình thành Công ợ Đoàn nên t c c  nguấ ả ồn khách 

đ u tề ập trung.C  sơ  v t ch t k  thu t hoàn thiở ậ ấ ỹ ậ ện h n đơ  ph c v  t t khiể ụ ụ ố  

khách l u trú tư i khách s n. Nhu cạ ạ ầu khách đi công tác h i h p nên kháchộ ộ  

hàng c n s  yên tĩnh, ph c vầ ự ụ ụ chu đáo.

9/ Chiến lư c Marketing h n h p:ợ ỗ ợ

9.1 S n ph mả ẩ :

Khách hàng l a ch n d a trên s  c m nh n c a h  v  giá tr  và sự ọ ự ự ả ậ ủ ọ ề ị ự 
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th a mãn mà nh ng s n ph m này s  mang l i cho minh khi mua và tiêuỏ ữ ả ẩ ẽ ạ  

dung chúng

Gía tri s n ph m khách s n luôn t o s  khác bi t gi a nh ng lả ẩ ạ ạ ự ệ ữ ữ ợi ích 

mà khách hàng có đư c t  vi c s  h u và tiêu dùng s n ph m so v i chiợ ừ ệ ở ữ ả ẩ ớ  

phí mà h  bọ ỏ ra để có đư c s n ph m: trang thi t b  hiợ ả ẩ ế ị ện đ i, ch t lạ ấ ư ngợ  

ph c v  tụ ụ ốt, đa d ng các lo i hình d ch v .ạ ạ ị ụ

Luôn t o cho khách s  k  v ng v  s n ph m.Các s n phạ ụ ỳ ọ ề ả ẩ ả ẩm khách 

đ a ra trong thư i gian s p t i ph i bờ ắ ớ ả ảo đ m :Chả ất lư ng cao, ti n nghi,ợ ệ  

thoải mái khi khách hàng l u trú tư i khách s nạ ạ

9.2 Gía c :ả

 Trong hoạt đ ng kinh doanh khách s n, công su t s  d ng phòng caoộ ạ ấ ử ụ  

hay th p là m t trong nh ng y u t  quyấ ộ ữ ế ố ết đ nh doanh thu c a m t doanhị ủ ộ  

nghi p. Muệ ốn tăng công su t s  d ng phòng t c là phấ ử ụ ứ ải tăng lượng khách 

đến l u trú tai khách sư n. Vì v y, gi m giá phòng vào thạ ậ ả ời  đi m vể ắng 

khách là ph ng thươ c kinh doanh khéo léo nhứ ằm tăng công su t s  d ngấ ử ụ  

phòng ngay c  trong thả ời điểm khó khăn nhất. Dưới đây là m t trong nh ngộ ữ  

tình hu n gi m giá phòng mà khach s n áp d ng:ấ ả ạ ụ

 ­ Mùa v ng khách: vào mùa vắ ắng khách, đư ng cung c u c a kháchờ ầ ủ  

s n gi m xuạ ả ống đ n m c th p nh t. Mùa vế ứ ấ ấ ắng khách thư ng là dờ ịp giáng 

sinh và năm mới đó là thời điểm đoàn tụ gia đình, đ i v i tình hu n này, bố ớ ấ ộ 

ph n qu n lý khách s n c n th c hi n chính sách gi m giá phòng xu ngậ ả ạ ầ ự ệ ả ố  

m c t i thiứ ố ểu và đ ng th i t  chác m ng Giáng Sinh và lồ ờ ổ ừ ễ đón năm m i t iớ ạ  

khách s n c a mình. ạ ủ Đi u này s  giúp khách không còn cề ẽ ảm giác cô đ n vàơ  

ngư i khách có th  coi bu i k  niờ ể ổ ỷ ệm đó nh  mư ột điểm đ  g p bể ặ ạn bè 

ngư i thân sờ ẽ tăng số khách đ n khách s n trong mùa v ng khách .ế ạ ắ

­   Giá cho người đ c biặ ệt : Đư c áp d ng vợ ụ ới ngư i cao tuờ ổi, sinh 

viên, giáo viên và đ c biặ ệt là các đ i th  thao, các nhóm ca s  n i ti ng.ộ ể ỹ ổ ế  
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B i vì, vi c mở ệ ột đ i th  thao   t i m t khách s n s  kéo theo m t sộ ể ở ạ ộ ạ ẽ ộ ố 

ngư i hâm mờ ộ đ n   khách sế ở ạn đông h n. Ngoài ra khách sơ n có th  th cạ ể ự  

hi n chính sách gi m giá cho nhân vệ ả ật đó v i m c gi m giá tớ ứ ả ối đa.

   ­ Giá h p tác: Trên th  gi i hi n nay các doanh nghi p lợ ế ớ ệ ệ ớn có nhân 

viên đi công tác thường xuyên hay có xu hư ng tho  thu n v i các kháchớ ả ậ ớ  

sạn để  đư c m c giá  phòng  ợ ứ đ c bi t  cho nhân viên.  Trong nh ng tìnhặ ệ ữ  

huấng nh  vư y ,khách sậ ạn thường đ a ra mư t mộ ức giá  u đư ãi. Mức giá đó 

tuy thu c vào chuyộ ến đi c a nhân viên. Trong nh ng , nghĩa là n u s  ngàyủ ữ ế ố  

 càng nhi u thì m c giá giở ề ứ ảm càng cao và ngư c l i. Th c hi n chính sáchợ ạ ự ệ  

này, khách s n s  t o ra mạ ẽ ạ ột l ng khách quen t ng đươ ươ i ố ổn đ nh.ị

Có sự thay đ i linh ho t cho giá cổ ạ ả trong mùa đông khách và mùa v ngắ  

khách, c  th :ụ ể

Gi m 10% cho du khách qu c t   vào mùa trái v  ả ố ế ụ

Gi m 25% giá cho du khách nả ội đ a vì tính th i v  c a khách nị ờ ụ ủ ội đ aị  

biến đ ng m nh ộ ạ

Có chính sách  u tiên cho hư c sinh ­ sinh viên, các t  ch c xã h iọ ổ ứ ộ  

nhằm thu hút lư ng khách này trong nh ng mùa v ng khách.ợ ữ ắ

Đ i vố ới khách theo đoàn  có chính sách giá khác khách đi lẻ

Gi m giá cho nhả ững khách hàng quen. Đ i vố ới khách l u trú nhiư u l nề ầ  

t i khách s n, thì khách sạ ạ ạn nên có chính sách  u đư ãi riêng: Sổ l u thông tinư  

cá nhân c a khách, vào các d p sinh nh t thì g i thi p chúc m ng, kháchủ ị ậ ử ệ ừ  

quay lại l u trú  ư  khách s n t ng hoa, mở ạ ặ ời ban giám đ c xu ng cố ố ảm  nơ  

khách, tặng quà l u niư mệ

 Kh iơ   l i s  thú vạ ự ị cho khách và đ  h  c m nh n s  quan tâm c aể ọ ả ậ ự ủ  

khách s n thì trong các kì ngh  t i khách s n trúng vào nh ng d p: Ngàyạ ỉ ạ ạ ữ ị  

qu c khánh, l  tình nhân, các ngày t t, noel…. Khách s n s  có nh ng mónố ễ ế ạ ẽ ữ  

quà dễ th ng tăng cho khách đươ  h  có nh ng k  ni m sâu s c và kí ể ọ ữ ỉ ệ ắ ức đẹp 
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khi đ n khách s n. Giá tr  v t chế ạ ị ậ ất không đáng là bao nh ng nó thư  hi n sể ệ ự 

chu đáo khó phai trong lòng khách v  khách s nề ạ

9.3 Phân ph i:ố

T o mạ ạng lư i phân ph i m t cách ch t ch  và h  tr  l n nhau. B ngớ ố ộ ặ ẽ ỗ ợ ẫ ằ  

cách phát hi n hi n l i th  c nệ ệ ợ ế ạ h tranh bên ngoài cacshoatj đ ng tác nghi pộ ệ  

c a mình, hình thành nên chu i cung  ng giá tr  g m nhà cung  ng, nhàủ ỗ ứ ị ồ ứ  

phân ph i và khách hàng.ố

Thi t l p m i quan h  h p tác h u ngh  hai bên cùng có l i gi a cácế ậ ố ệ ợ ữ ị ợ ữ  

nhà cung  ng.ứ

M i quan h  ch t giố ệ ặ ữa các đ i lý gạ ửi khách nh  vitour, Saigon tour,ư  

vitraco…từ đó chi t kh u 10­20 % tùy theo mế ấ ức đ  g i khách và thộ ử ời gian 

l u trú tư i khách s n.ạ ạ

9.4 Qu ng cáo:ả

Vi c qu ng cáo nh m nh n m nh hình  nh c a khách sệ ả ằ ấ ạ ả ủ ạn, nâng cao 

uy tín, tăng cư ng khờ ả năng khai thác  khách đôí v i khách s n  thông quaớ ạ  

vi c nâng cao chệ ất lư ng s n ph m và m c tiêu cu i cùng là chi m l nh thợ ả ẩ ụ ố ế ỉ ị 

trư ng c a khách sờ ủ ạn, ph ng tiươ n qu ng cáo trên thệ ả ị trư ng m c tiêu m iờ ụ ớ  

là:

+T p g p:Sậ ấ ẽ  đư c g i tr c ti p cho các hãng l  hành  ho c phát tr cợ ử ự ế ữ ặ ự  

ti p cho kháế ch đ n khách sế ạn , đ  khi h  v  qu ng cáo vể ọ ề ả ới ngư i thân vàờ  

b n bè c a h .ạ ủ ọ

+M ng internet:Ngày nay s  bùng n  khoa hạ ự ổ ọc đã giúp cho con ngư iờ  

 khở ắp n i trên thơ  gi i có khế ớ ả năng truy c p thông tin m t cách   nhanhậ ộ  

nh t.Tuy nhiên chi phí cho vi c qu ng cáo theo hình  th c này r t lấ ệ ả ứ ấ ớn đòi 

h i khách s n phỏ ạ ải chú ý để đạt đ n hi u qu .ế ệ ả

+Đăng kí quảng cáo trên báo chí và các ph ng tiươ ện thôngtin đại chúng 

nh :tư p chí du l ch, saigontime, th i báo kinh t  ạ ị ờ ế
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+Gửi th  mư i, t p gờ ậ ấp đến c  sơ ở, đoàn thể  trư ng h c trên ờ ọ đ a bànị  

ho c vùng ặ
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