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1. Tên học phần: Marketing du dịch                             - Mã học phần : 10129

2. Khoa phụ trách: Khoa du lịch

3. Họ tên giảng viên giảng dạy:

3.1. Họ và tên: Nguyễn Thị Quỳnh Trang

· Chức danh, học hàm, học vị: Thạc sĩ

· Địa chỉ liên hệ:  97/14 Tân Qúy, P.Tân Qúy, Q.Tân Phú
· ĐT: 0989216381; email: quynhtrang@dttec.edu.vn

3. 2 Họ và tên: Lê Việt Long
· Chức danh, học hàm, học vị: Tiến sĩ
· Địa chỉ liên hệ: Ngành Quản Trị Dịch vụ du lịch và lữ hành, Khoa Du lịch
· ĐT: 0918190710         ; email:teacherlevietlong@yahoo.com

Các hướng nghiên cứu chính: Kinh doanh lữ hành, thiết kế và điều hành  tour, tiếng Anh chuyên ngành, marketing du lịch
3.3.Họ và tên: Phạm Thị Hòa

· Chức danh, học hàm, học vị: Thạc sĩ

· Địa chỉ liên hệ: khoa Du lịch

· ĐT: 0933444971          email: hoapt22@fe.edu.vn 

Các hướng nghiên cứu chính: Du lịch 4. Số tín chỉ: 2

5. Phân bổ thời gian (tiết): 30 tiết

· Lên lớp: 30 tiết

· Tự học: 90 tiết

6. Học phần tiên quyết: Marketing căn bản

7. Mục tiêu của học phần:

- Mục tiêu chung: trang bị kiến thức chuyên ngành về Marketing du lịch cho sinh viên chuyên ngành Quản trị khách sạn, Quản trị dịch vụ du lịch và lữ hành
- Mục tiêu cụ thể: trang bị phương pháp, kỹ năng quản trị marketing và các chính sách marketing của doanh nghiệp du lịch, góp phần hình thành phẩm chất nghề nghiệp của sinh viên.

8. Chuẩn đầu ra học phần:
Kiến thức:
1.Trình bày được bản chất, vai trò và mục tiêu của hoạt động Marketing

2.Trình bày được những chức năng cơ bản trong hoạt động Marketing của doanh nghiệp du lịch

3.Trình bày được nội dung cơ bản của hoạt động nghiên cứu thị trường và xác định thị trường mục tiêu trong kinh doanh lưu trú, trong kinh doanh ăn uống và kinh doanh lữ hành

4.Phân tích được những nội dung cơ bản của công tác xây dựng chiến lược Marketing, phối thức Marketing – Mix trong kinh doanh khách sạn và lữ hành.

 Kỹ năng:
5.Vận dụng các thuật chiêu thị thích hợp và áp dụng các chiến lược marketing để đáp ứng nhu cầu của người tiêu dùng du lịch. 

6.Vận dụng các kỹ năng thiết yếu để truyền thông thành công thông điệp, thấu hiểu hành vi người tiêu dùng, nghiên cứu thị trường.

7.Vận dung các công cụ Marketing - Mix một cách linh hoạt cho phù hợp với từng giai đoạn của chu kỳ sống sản phẩm để đạt hiệu quả cao nhất.

 Thái độ:

8.Hiểu và tôn trọng pháp luật, có thái độ văn minh, lịch sự tôn trọng khách hàng, đối tác, góp phần vào sự phát triển của doanh nghiệp.

Năng lực tự chủ và trách nhiệm 
9.Nhận thức được tầm quan trọng của việc vận dụng chiến lược marketing trong hoạt động kinh doanh du lịch.
9. Nội dung học phần:

9.1. Tóm tắt nội dung học phần: 
Học phần Markeing du lịch gồm: một số kiến thức chung về Marketing, Marketing-Mix, vai trò, chức năng của marketing đối với hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp, đối với người tiêu dùng và xã hội. Kiến thức về thị trường, phân khúc đoạn thị trường. Vận dụng thị trường, xem thị trường là tấm gương soi phản chiếu hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp để doanh nghiệp có thể điều chỉnh kịp thời cho phù hợp mới có thể đứng vững trên thị trường. Các công cụ của markeing – mix: Sản phẩm, giá cả, phân phối, khuyến mãi, chiêu thị cổ động. Áp dụng các công cụ một cách linh hoạt phù hợp đối với từng loại sản phẩm, từng giai đoạn của chu kỳ sống của sản phẩm để đạt lợi nhuận cao nhất. 

9.2. Nội dung học phần

	STT
	Tên chương
	Mục, tiểu mục
	Số tiết
	TL

TH
	CĐR

	
	
	
	TC
	LT
	BT
	TH
	
	

	1
	CHƯƠNG 1: NHỮNG VẤN ĐỀ CƠ BẢN CỦA MARKETING DU LỊCH
	1.1 Những vấn đề cơ bản về marketing

1.2 Marketing du lịch
1.3 Markeitng NHKS
2.1 Nghiên cứu marketing là gì

2.2 Phương pháp nghiên cứu

3.1 Phân tích môi trường marketing trong du lịch 
3.2 Phân đoạn thị trường và thị trường mục tiêu

3.3 Phương pháp phân đoạn thị trường

3.4 Những xu hướng thị trường

3.5. Định vị thị trường cho doanh nghiệp du lịch

4.1. Khái niệm và những đặc điểm của sản phẩm du lịch 
4.2. Chu kỳ sống của sản phẩm du lịch

4.3. Xác định vị thế sản phầm

4.4. Chiến lược sản phẩm du lịch 
5.1. Bản chất của giá cả

5.2. Những yếu tố ảnh hưởng đến hình thành giá cả

5.3. Các phương pháp định giá cơ bản

5.4. Phương pháp tính giá phòng khách sạn

5.5. Phương pháp tính giá trong nhà hàng

5.6. Phương pháp tính giá cho chương trình du lịch

5.7. Chiến lược giá cả

6.1.Vai trò của phân phối

6.2. Các kênh phân phối

6.3. Tổ chức và hoạt động hệ thống phân phối trong lữ hành và trong khách sạn


	4
	4
	
	
	
	

	2
	CHƯƠNG 2: NGHIÊN CỨU VỀ MARKETING
	
	2
	2
	
	
	
	

	3
	CHƯƠNG 3: PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG VÀ PHÂN ĐOẠN THỊ TRƯỜNG, THỊ TRƯỜNG MỤC TIÊU


	
	4
	4
	
	
	
	

	4
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	CHƯƠNG 4: CHIẾN LƯỢC SẢNPHẨM DU LỊCH 

	
	6
	3
	
	3
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5
	CHƯƠNG 5: CHIẾN LƯỢC ĐỊNH GIÁ TRONG KINH DOANH DU LỊCH

	
	4
	2
	
	2
	
	

	6
	CHƯƠNG 6: CHIẾN LƯỢC PHÂN PHỐI TRONG DU LỊCH 

	
	4
	2
	
	2
	
	

	7
	CHƯƠNG 7: CHIẾN LƯỢC CHIÊU THỊ TRONG DU LỊCH 

	7.1. Khái niệm chiêu thị

7.2. Thông tin trực tiếp

7.3. Quan hệ công chúng

7.4. Quảng cáo

7.5. Xúc tiến bán hàng

7.6. Bán hàng trực tiếp

7.7.Phương pháp bán hàng trong du lịch
	6
	3
	
	3
	
	


10. Yêu cầu và kỳ vọng của học phần:

-  Sinh viên có thể sử dụng kiến thức về chiến lược marketing để đẩy mạnh sự tiêu dùng của khách hàng trong lĩnh vực kinh doanh khách sạn – du lịch

· Phần lý thuyết được giảng dạy 7 buổi, giảng viên thuyết giảng và đặt vấn đề, sinh viên tiếp thu lắng nghe và giải quyết vấn đề.

· Phần thực hành được tổ chức theo nguyên tắc học nhóm, mỗi nhóm học tập gồm 6 đến 10 sinh viên tự hình thành và nộp danh sách cho giáo viên vào tuần thứ 2 của chương trình. Nhóm học tập phải hoàn thành những yêu cầu sau :

     + Sinh viên xây dựng ý tưởng một loại hình kinh doanh liên quan đến du lịch – nhà hàng.

     + Sinh viên tiến hành tạo ra sản phẩm và sử dụng chiến lược marketing để bán sản phấm đó

     + Sinh viên rút ra được bài học và kinh nghiệm trong quá trình bán sản phẩm

-Phương pháp giảng dạy ở môn học này là sử dụng bài giảng bằng PowerPoint, nhưng sinh viên  phải ghi chép thêm. 
· Trong quá trình học, Sinh viên áp dụng thảo luận theo nhóm, thuyết trình.
· Trong giờ học Sinh viên tuyệt đối không nói chuyện và để điện thoại ở chế độ rung.
· Vào tuần thứ 4, sinh viên phải làm một bài kiểm tra giữa kỳ chiếm 20 % tổng số điểm
· Cuối học kỳ, sinh viên sẽ có một bài thi dài 75 phút hình thức thi tự luận.
11. Phương pháp đánh giá học phần: 

	Những nội dung

cần đánh giá
	Số lần đánh giá
	Trọng số (%)

	Dự lớp
	7
	10

	Thảo luận
	1 - 2
	30

	Bản thu hoạch
	
	

	Thuyết trình
	
	

	Bài tập
	
	

	Thi giữa học kỳ
	
	

	Thi cuối học kỳ
	1
	60

	
	
	Tổng: 100%


· Giảng viên sẽ điểm danh vào mỗi buổi học, không quy định vào đầu giờ, giữa giờ hay cuối giờ. Nếu Sinh viên nào vắng 1 buổi sẽ bị trừ 1 điểm trong cột điểm chuyên cần. Sinh viên đi học trễ 15 phút sẽ coi như vắng mặt buổi học hôm đó. Điểm chuyên cần (10 % tổng số điểm ) của sinh viên còn được đánh giá qua việc làm các bài tập trong lớp, phát biểu hay qua các bài tập tình huống.
· Tham gia phát biểu ý kiến xây dựng bài: Sinh viên khi phát biểu đúng sẽ được cộng 1 điểm thưởng vào điểm chuyên cần (nếu điểm chuyên cần đã tối đa thì sẽ được cộng vào điểm thi giữa học kỳ)
·  Khi giảng viên yêu cầu một nhóm nào đó lên trình bày một tình huống hoặc làm bài tập, toàn bộ nhóm đó sẽ bị 0 điểm nếu trường hợp sau đây xảy ra: không chuẩn bị gì hết; và thành viên nào vắng mặt sẽ bị 0 điểm. Đối với cá nhân, khi giảng viên yêu cầu một cá nhân trả lời một câu hỏi có tính bất kỳ, cá nhân đó sẽ bị 0 điểm nếu: (a) vắng mặt, và (b) không trả lời được.

· Có hành động gian dối: Nếu sinh viên có hành động gian dối trong quá trình làm bài kiểm tra, bài thi, bài tập nộp cho giảng viên (sao chép bài của bạn; xem tài liệu trong quá trình thi, kiểm tra; đạo văn…) thì sẽ bị điểm 0.
12. Học liệu

12.1.Tài liệu chính: 

· Marketing du lịch TS Hà Nam Khánh Giao Tổng hợp TP.HCM 2011

· Th.s Trần Ngọc Nam (2008), Marketing du lịch, NXB Hồng Đức TP.HCM
12.2 Tài liệu tham khảo: 

· Nguyễn Văn Dung (2009), Marketing du lịch, NXB Giao Thông Vận tải TP.HCM
· Marketing du lịch PGS.TS Nguyễn Văn Mạnh, TS Nguyễn Đình Hòa, Đại học Kinh tế Quốc Dân, xuất bản năm 2008
· Sách hướng dẫn du lịch Việt Nam Marketing du lịch ThS Trần Ngọc Nam, Trần Huy Khang, xuất bản năm 2008

12.3. Tư liệu trực tuyến: Không

13. Tổ chức giảng dạy và họctập

Thực hiện theo Quy chế học vụ theo học chế tín chỉ ban hành kèm quyết định hiện hành của Hiệu trưởng Trường Đại học Phan Thiết.

14. Kế hoạch giảng dạy : 

BUỔI 1 (4 tiết)

Những vấn đề chung về marketing du lịch    
· Nội dung
Những vấn đề cơ bản về marketing

Marketing du lịch

· Phương pháp giảng dạy: thuyết giảng, nêu vấn đề
· Kết quả mong muốn: sinh viên hiểu được tầm quan trọng của marketing trong kinh doanh; có khả năng phân tích và làm việc nhóm

BUỔI 2   (4 tiết)         Nghiên cứu về marketing      

PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG VÀ PHÂN ĐOẠN THỊ TRƯỜNG, THỊ TRƯỜNG MỤC TIÊU
· Nội dung:

Nghiên cứu marketing là gì

Phương pháp nghiên cứu

Phân tích môi trường marketing trong du lịch 

Phân đoạn thị trường và thị trường mục tiêu

· Phương pháp giảng dạy: thuyết giảng, nêu vấn đề, hỏi đáp, làm bài tập tình huống

· Kết quả mong muốn: sinh viên biết giải thích các yếu tố môi trường vĩ mô và vi mô tác động đến marketing ra sao; xác định được thị trường mục tiêu; có khả năng phân tích và làm việc nhóm

BUỔI 3  và 4 (8 tiết)

PHÂN TÍCH MÔI TRƯỜNG VÀ PHÂN ĐOẠN THỊ TRƯỜNG, THỊ TRƯỜNG MỤC TIÊU
CHIẾN LƯỢC SẢN PHẨM DU LỊCH             

· Nội dung:

Phương pháp phân đoạn thị trường

Những xu hướng thị trường

Định vị thị trường cho doanh nghiệp du lịch

Khái niệm và những đặc điểm của sản phẩm du lịch 

Chu kỳ sống của sản phẩm du lịch

Xác định vị thế sản phầm

Chiến lược sản phẩm du lịch 

· Phương pháp giảng dạy: thuyết giảng, nêu vấn đề, hỏi đáp, định hướng cho sinh viên thực hành

· Kết quả mong muốn: sinh viên thực hiện chọn sản phẩm tung ra thị trường và biết cách định giá sản phẩm với đối tượng khách hàng mục tiêu;; có khả năng tổ chức làm việc nhóm

BUỔI 5      (4 tiết)

CHIẾN LƯỢC ĐỊNH GIÁ TRONG KINH DOANH DU LỊCH
· Nội dung:

Bản chất của giá cả

Những yếu tố ảnh hưởng đến hình thành giá cả

Các phương pháp định giá cơ bản

Phương pháp tính giá phòng khách sạn

Phương pháp tính giá trong nhà hàng

Phương pháp tính giá cho chương trình du lịch

Chiến lược giá cả

· Phương pháp giảng dạy: thuyết giảng, nêu vấn đề, hỏi đáp, định hướng cho sinh viên thực hành

· Kết quả mong muốn: sinh viên linh hoạt sử dụng các hình thức chiêu thị phù hợp cho sản phẩm của mình; sinh viên có khả năng tổ chức làm việc nhóm, phân tích và sáng tạo.

BUỔI 6 và 7    (10 tiết)   CHIẾN LƯỢC PHÂN PHỐI TRONG DU LỊCH 

                                         CHIẾN LƯỢC CHIÊU THỊ TRONG DU LỊCH 

· Nội dung:

Vai trò của phân phối

Các kênh phân phối

Tổ chức và hoạt động hệ thống phân phối trong lữ hành và trong khách sạn

Khái niệm chiêu thị

Thông tin trực tiếp

Quan hệ công chúng

Quảng cáo

Xúc tiến bán hàng

Bán hàng trực tiếp

Phương pháp bán hàng trong du lịch

· Phương pháp giảng dạy: tổ chức lớp học sinh động bằng trò chơi ô chữ bí mật. Ôn tập toàn bộ kiến thức

· Kết quả mong muốn: Sinh viên nắm được những kiến thức về chiến lược phối thức marketing - mix trong hoạt động kinh doanh du lịch – khách sạn.

15. THI KẾT THÚC HỌC PHẦN: 

- Thời gian: Theo lịch thi chung của trường

- Hình thức thi  (tự luận, trắc nghiệm, vấn đáp, thực hành) : thi tự luận – được sử dụng tài liệu
16. GIẢNG VIÊN GIẢNG DẠY

- ThS. Nguyễn Thị Quỳnh Trang


- TS. Lê Minh Tâm


- TS. Trần Ngọc Dũng
Bình Thuận, ngày 02  tháng 12  năm 2017


Biên soạn




  P. Trưởng khoa/Bộ môn

ThS. Nguyễn Thị Quỳnh Trang


 ThS. Mai Ngọc Khánh
