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Em xin chân thành cảm ơn! 

           Hải Phòng, tháng 6 năm 2011. 

Sinh viên 

                                                                   Hoàng Thị Hoa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

MỤC LỤC 

DANH MỤC CÁC TỪ VIẾT TẮT.…………………………………………i 

DANH MỤC BẢNG VÀ HÌNH………………………………………… … ii 

LỜI MỞ ĐẦU .................................................................................................. 1 

1. Tính cấp thiết của đề tài………. ................................................................... 1 

2. Mục tiêu và nhiệm vụ nghiên cứu đề tài………. .......................................... 2 

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu ………. ................................................... 2 

4. Phương pháp nghiên cứu  .............................................................................. 3 

5. Kết cấu khóa luận  ......................................................................................... 3 

Chƣơng 1. MỘT SỐ LÝ LUẬN CƠ BẢN VỀ CHÍNH SÁCH  

XÖC TIẾN HỖN HỢP TRONG KINH DOANH LỮ HÀNH .................... 4 

1.1. Tổng quan về hoạt động kinh doanh lữ hành.  ...................................... 4 

1.1.1. Một số khái niệm.  ................................................................................... 4 

1.1.2. Đặc điểm của kinh doanh lữ hành. ........................................................  5 

1.1.3. Sự cần thiết của kinh doanh lữ hành ....................................................... 6 

1.2. Khái quát chung về chính sách xúc tiến hỗn hợp trong  

kinh doanh lữ hành. ........................................................................................ 8 

1.2.1. Khái niệm. ............................................................................................... 8 

1.2.2. Tác dụng của chính sách xúc tiến hỗn hợp trong kinh doanh lữ hành. .. 9 

1.2.3. Các khía cạnh kinh tế và xã hội của xúc tiến hỗn hợp trong  

kinh doanh lữ hành  ........................................................................................ .10 

1.3. Các công cụ chủ yếu trong chính sách xúc tiến hỗn hợp . .................. 12 

1.3.1. Hoạt động quảng cáo. ........................................................................... 12 

1.3.2. Hoạt động xúc tiến bán ......................................................................... 15 

1.3.3. Hoạt động quan hệ công chúng ........................................................... .16 

1.3.4. Hoạt động marketing trực tiếp ............................................................. .17 

1.3.5. Hoạt động bán hàng trực tiếp. .............................................................. 18 

1.3.6. Mạng internet/ truyền thông tích hợp. .................................................. 19 

Tiểu kết chƣơng 1.  ........................................................................................ 20 



Chƣơng 2. THỰC TRẠNG VẬN DỤNG CHINH SÁCH XÖC TIẾN  

HỖN HỢP TRONG HOẠT ĐỘNG KINH DOANH LỮ HÀNH TẠI  

CÔNG TY TNHH TM VÀ DV DL LONG HUY . ..................................... 21 

2.1. Khái quát về công ty TNHH TM và DVDL Long Huy. ..................... 21 

2.1.1. Quá trình hình thành và phát triển . ..................................................... 21 

2.1.2. Cơ cấu tổ chức bộ máy và nguồn nhân lực của công ty. ...................... 22 

2.1.3. Cơ sở vật chất kỹ thuật. ......................................................................... 27 

2.1.4. Kết quả hoạt động của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 

trong 2 năm 2009 và 2010. ............................................................................. 28 

2.2. Phân tích thực trạng chính sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động  

kinh doanh lữ hành tại  Công ty TNHH TM và DV DL Long Huy. ........ 30 

2.2.1. Hoạt động quảng cáo. ........................................................................... 31 

2.2.2. Hoạt động xúc tiến bán. ........................................................................ 36 

2.2.3. Hoạt động quan hệ công chúng. ........................................................... 38 

2.2.4. Hoạt động marketing trực tiếp. ............................................................. 39 

2.2.5. Hoạt động bán hàng trực tiếp. .............................................................. 42 

2.2.6. Mạng internet / truyền thông tích hợp. ................................................. 45 

2.3. Đánh giá nhận xét về chính sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động  

kinh doanh lữ hành tại công ty TNHH TM và DV DL Long Huy. .......... 46 

2.3.1. Những thuận lợi và thành công. ............................................................ 46 

2.3.2. Những khó khăn và hạn chế. ................................................................. 47 

Tiểu kết chƣơng2  ......................................................................................... .50 

Chƣơng 3. MỘT SỐ GIẢI PHÁP VÀ KIẾN NGHỊ NHẰM NÂNG  

CAO CHÍNH SÁCH XÖC TIẾN HỖN HỢP TRONG HOẠT ĐỘNG  

KINH DOANH LỮ HÀNH TẠI CÔNG TY TNHH TM VÀ  

DVDL LONG HUY ....................................................................................... 51 

3.1. Mục tiêu và định hƣớng của Công ty TNHH TM và DV DL 

Long Huy trong giai đoạn 2011 – 2015 ....................................................... 51 

3.1.1. Về mục tiêu. ........................................................................................... 51 

3.1.2. Về định hướng phát triển của công ty . ................................................. 52 

3.2. Các nhóm giải pháp ............................................................................... 53 



3.2.1. Đa dạng hóa phương tiện quảng cáo.  .................................................. 53 

3.2.2. Đẩy mạnh hoạt động xúc tiến bán . ...................................................... 56 

3.2.3. Đẩy mạnh hoạt động quan hệ công chúng. ........................................... 58 

3.2.4. Nâng cao chất lượng đội ngũ nhân viên thực hiện các hoạt  

động marketing trực tiếp. ................................................................................ 60 

3.2.5. Hoàn thiện hoạt động bán hàng trực tiếp  ............................................ 63 

3.2.6. Xây dựng chiến lược dài hạn và tập chung phát triển mạnh hoạt  

động xúc tiến qua mạng internet / truyền thông tích hợp. .............................. 65 

3.3. Một số kiến nghị . ................................................................................... 66 

3.3.1. Kiến nghị với ban lãnh đạo công ty TNHH TM và DV DL 

Long Huy. ........................................................................................................ 66 

3.3.2. Kiến nghị với cơ quan nhà nước về du lịch. ......................................... 69 

Tiểu kết chƣơng 3 . ........................................................................................ 71 

KẾT LUẬN. ................................................................................................... 72 

TÀI  LIỆU THAM KHẢO………………………………………………....74 

PHỤ LỤC……………………………………………………………………iii 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

DANH MỤC CÁC TỪ VIẾT TẮT 

BP Bộ phận 

DVDL Dịch vụ du lịch 

KDLH Kinh doanh lữ hành 

TM Thương mại  

TNHH Trách nhiệm hữu hạn 

tr Trang  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



DANH MỤC BẢNG VÀ HÌNH 

Danh mục bảng 

Bảng 2.1. Số liệu về thành phần lao động của công ty TNHH TM và DVDL Long 

Huy…………………….. ................................................................................. 27 

Bảng 2.2. Doanh thu và lợi nhuận của công ty TNHH TM và 

DV DL Long Huy, giai đoạn 2009 -  2010 ...................................................... 29 

Danh mục hình 

Hình 2.1. Cơ cấu bộ máy tổ chức của công ty TNHH TM và  

DV DL Long Huy ............................................................................................ 23 

Hình 2.2. Logo của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy ....................... 33 

 



 

MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề tài 

Trong thập niên gần đây, du lịch đã trở thành ngành kinh tế mũi nhọn, chiếm 

vị trí quan trọng trong nền kinh tế của nhiều quốc gia và trên quy mô toàn cầu, 

trong đó có Việt Nam. Ngành du lịch Việt Nam cũng ngày càng phát triển và đóng 

vai quan trọng trong nền kinh tế quốc dân. 

Hiện nay, trên thị trường du lịch Hải phòng ngày càng có nhiều các doanh 

nghiệp lữ hành ra đời, tạo ra một môi trường cạnh tranh vô cùng gay gắt. Để cạnh 

tranh thắng lợi, các doanh nghiệp đòi hỏi phải xây dựng một chiến lược kinh doanh 

và thực thi một chính sách xúc tiến đồng bộ và hiệu quả để giành ưu thế trong cạnh 

tranh. Trong đó chính sách xúc tiến hỗn hợp chiếm vị trí quan trọng hàng đầu, 

thông qua xúc tiến hỗn hợp doanh nghiệp có thể quảng bá về hình ảnh công ty 

cũng như về sản phẩm của mình tới khách hàng. Đó là công cụ chủ yếu giúp doanh 

nghiệp thu hút khách hàng - những người quyết định đến sự thành bại của doanh 

nghiệp và hỗ trợ  các chính sách marketing khác phát huy hiệu quả. 

Công ty TNHH TM và DV DL Long Huy được thành lập ngày 18 tháng 3 

năm 2003, là một trong những doanh nghiệp tư nhân đi tiên phong trong lĩnh vực 

kinh doanh lữ hành tại Hải Phòng. Tuy nhiên, bên cạnh những thành công đã đạt 

được trong những năm vừa qua công ty vẫn còn một số hạn chế nhất định trong 

việc đưa ra chính sách xúc tiến hỗn hợp tại các thị trường mục tiêu như: Việc lựa 

chọn kênh truyền thông qua internet, hiện nay công ty vẫn chưa có Website hoàn 

chỉnh để giới thiệu về hình ảnh công ty cũng như các chương trình du lịch đến 

khách hàng; Việc sử dụng các phương tiện quảng cáo nhằm thu hút khách du lịch, 

công ty vẫn chưa biết khai thác và sử dụng các phương tiện của quảng cáo trên các 

báo, tạp chí du lịch…; Việc phân bổ ngân sách cho các công cụ xúc tiến du lịch 

của công ty cũng chưa được tính toán và phân bổ hợp lý, dẫn đến hoạt động xúc 

tiến du lịch của công ty tại các thị trường mục tiêu liên tục bị ngắt quãng, thiếu 

chuyên nghiệp. 

Chính vì những lý do trên, việc nghiên cứu thực trạng chính sách xúc tiến 

hỗn hợp của công ty Long Huy, làm cơ sở cho việc đề xuất những giải pháp nâng 



cao hiệu quả chính sách xúc tiến hỗn hợp, cũng như nâng cao lợi thế cạnh tranh là 

vô cùng quan trọng đối với công ty TNHH TM và DV DL Long Huy. Vì vậy em 

đã chọn đề tài  “Một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả chính sách xúc tiến hỗn 

hợp trong hoạt động kinh doanh lữ hành tại Công ty TNHH TM và DVDL Long 

Huy.” làm đề tài khóa luận tốt nghiệp của mình. 

2. Mục tiêu và nhiệm vụ nghiên cứu đề tài 

- Mục tiêu của đề tài: Đề xuất một số giải pháp nhằm nâng cao hiệu quả, 

góp phần hoàn thiện chính sách xúc tiến hỗn của công ty TNHH TM và DVDL 

Long Huy. 

-  Nhiệm vụ nghiên cứu: Hệ thống hóa một số vấn đề lý luận cơ bản của 

chính sách xúc tiến hỗn hợp trong kinh doanh lữ hành làm cơ sở để khảo sát và đưa 

ra giải pháp. 

+ Phân tích, đánh giá thực trạng việc triển khai thực hiện chính sách xúc tiến 

hỗn hợp tại công ty. Từ đó rút ra những ưu điểm, hạn chế  và nguyên nhân. 

+ Đề xuất một số giải pháp và kiến nghị nhằm nâng cao hiệu quả chính sách 

sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh doanh lữ hành tại công ty. 

3. Đối tƣợng và phạm vi nghiên cứu 

- Đối tượng nghiên cứu của khóa luận là các chính sách xúc tiến hỗn hợp 

của công ty TNHH TM  và  DV Du lịch Long Huy. 

- Phạm vi nghiên cứu:  Đề tài tập trung vào nghiên cứu chính sách xúc tiến 

hỗn hợp của công ty TNHH TM và DVDL Long Huy. Các số liệu khảo sát, đánh 

giá đề tài được thu thập vào năm 2009, 2010 và các giải pháp đề xuất sẽ được áp 

dụng cho công ty trong thời gian tới. 

4. Phƣơng pháp nghiên cứu 

Khóa luận đã sử dụng các phương pháp nghiên cứu sau: 

  - Phương pháp thu thập thông tin thứ cấp: Từ sách, báo, tạp chí, báo cáo 

công ty TNHH TM và Dịch vụ DL Long Huy. 

 - Phương pháp khảo sát thực tế: Tác giả đã dành nhiều thời gian để khảo sát 

thực tế tại công ty TNHH TM và DVDL Long Huy nhằm so sánh giữa thực tế và 

kết quả đạt được của công ty. Đồng thời tìm hiểu về các dịch vụ, cơ cấu tổ chức và 

các sản phẩm của công ty. 



  - Phương pháp phân tích, tổng hợp: Sử dụng các phương pháp phân tích 

thống kê, phương pháp quy nạp...để từ đó tổng hợp thành những vấn đề cốt lõi, 

chung nhất. Rút ra bài học kinh nghiệm về chính sách xúc tiến hỗn hợp của công ty 

TNHH TM và Dịch vụ DL Long Huy. 

5. Kết cấu khóa luận 

  Ngoài phần mở đầu, kết luận, tài liệu tham khảo và phụ lục, khóa luận gồm 

3 chương: 

Chương 1: Một số lý lận cơ bản về chính sách xúc tiến hỗn hợp trong kinh 

doanh lữ hành. 

Chương 2: Thực trạng vận dụng chính sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt 

động kinh doanh lữ hành tại công ty TNHH TM và DV DL Long Huy. 

Chương 3: Một số giải pháp và kiến nghị nhằm nâng cao hiệu quả chính 

sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh doanh lữ hành tại công ty TNHH TM 

và DV DL Long Huy. 



Chƣơng 1 

MỘT SỐ LÝ LUẬN CƠ BẢN VỀ CHÍNH SÁCH XÖC TIẾN  

HỖN HỢP TRONG KINH DOANH LỮ HÀNH. 

1.1. Tổng quan về hoạt động kinh doanh lữ hành 

1.1.1. Một số khái niệm 

* Lữ hành 

- Theo nghĩa rộng: “Hoạt động lữ hành bao gồm tất cả những hoạt động di 

chuyển của con người cũng như những hoạt động có liên quan đến sự di chuyển 

đó. Với cách tiếp cận này thì hoạt động lữ hành có bao hàm yếu tố lữ hành nhưng 

không phải tất cả các hoạt động lữ hành là hoạt động du lịch.” [11, tr. 46 ]. 

Tại các nước phát triển, đặc biệt là các nước Bắc Mỹ thì thuật ngữ “lữ hành” 

(Travel) và “du lịch” được hiểu một cách tương tự như “Du lịch”. Vì vậy người ta 

dùng thuật ngữ “lữ hành - du lịch” để ám chỉ các hoạt động đi lại và các hoạt động 

khác có liên quan đến chuyến đi với mục đích du lịch. Cách tiếp cận lữ hành theo 

nghĩa rộng cho phép nghiên cứu hoạt động lữ hành ở một phạm vi rộng lớn. 

Tiếp cận theo nghĩa rộng, kinh doanh lữ hành được hiểu là doanh nghiệp đầu 

tư để thực hiện một, một số hoặc tất cả các công việc trong quá trình tạo ra và 

chuyển giao sản phẩm từ giai đoạn sản xuất sang giai đoạn tiêu dùng du lịch, mục 

đích của doanh nghiệp chính là hưởng hoa hồng hoặc lợi nhuận. 

- Theo nghĩa hẹp: Đề cập đến lữ hành ở phạm vi nhỏ hẹp hơn để phân biệt 

hoạt động kinh doanh du lịch trọn gói với các hạt động kinh doanh du lịch khác 

như: khách sạn, vui chơi giải trí…, người ta giới hạn hoạt động lữ hành chỉ bao 

gồm những hoạt động tổ chức các hoạt động du lịch trọn gói. 

- Theo luật du lịch Việt Nam “Lữ hành là việc xây dựng, bán và tổ chức thực 

hiện một phần hoặc toàn bộ chương trình du lịch cho khách du lịch”.   [11, tr. 47]. 

* Kinh doanh lữ hành 

- Theo TS Nguyễn Văn Mạnh “Kinh doanh lữ hành là việc thực hiện các 

hoạt động nghiên cứu thị trường, thành lập các hoạt động du lịch trọn gói hay từng 

phần, quảng cáo, bán các chương trình du lịch này một cách trực tiếp hay gián tiếp 

thông qua các trung gian hay văn phòng đại diện, tổ chức các chương trình du lịch. 



Các doanh nghiệp kinh doanh lữ hành được phép tổ chức các mạng lưới lữ hành.” 

[11, tr. 49]. 

 - Theo thông tư hướng dẫn thực hiện Nghị định 27/2001/NĐ-CP của Chính 

phủ về kinh doanh lữ hành và hướng dẫn du lịch: “Kinh doanh lữ hành là việc xây 

dựng, bán và tổ chức thực hiện các chương trình du lịch nhằm mục đích sinh lợi”. 

[3, tr. 17]. 

 Kinh doanh lữ hành quốc tế là hoạt động xây dựng, bán và tổ chức thực hiện 

các chương trình du lịch cho khách du lịch quốc tế của doanh nghiệp lữ hành nhằm 

mục đích sinh lợi. 

 Kinh doanh lữ hành nội địa là hoạt động xây dựng, bán và tổ chức thực hiện 

các chương trình du lịch cho khách du lịch nội địa của doanh nghiệp lữ hành nhằm 

mục đích sinh lợi. 

Kinh doanh lữ hành ở Việt Nam được hiểu theo nghĩa hẹp và được xác định 

một cách rõ ràng sản phẩm của kinh doanh lữ hành là chương trình du lịch. 

1.1.2. Đặc điểm của kinh doanh lữ hành 

- Kinh doanh lữ hành mang tính thời vụ rõ rệt. Nhu cầu về các dịch vụ du 

lịch thay đổi tùy theo từng mùa nên gây rất nhiều khó khăn trong kinh doanh lữ 

hành. 

- Kinh doanh lữ hành là hình thức kinh doanh tổng hợp gồm nhiều loại hình 

kinh doanh nhằm thỏa mãn nhu cầu của khách du lịch. 

- Về môi trường kinh doanh, kinh doanh lữ hành luôn phải đương đầu  với 

sự cạnh tranh cao do đây là một nghành kinh doanh có lợi nhuận cao nên có rất 

nhiều nhà kinh doanh đầu tư vào lĩnh vực kinh doanh này. 

- Trong thời gian ngắn người ta không thể thay đổi được lượng cung trong 

khi nhu cầu lại luôn biến đổi. Vì vậy, các nhà kinh doanh du lịch cần phải giải 

quyết cân đối mối quan hệ cung cầu. 

- Các dịch vụ của kinh doanh lữ hành rất dễ bắt trước, nên trong chiến lược 

kinh doanh cần tạo ra các khác biệt, mới lạ nhằm kích thích sự tò mò của khách. 

- Khi nhu cầu của con người ngày càng cao hơn thì sự cạnh tranh chuyển từ 

cạnh tranh giá sang cạnh tranh chất lượng. Ngày nay, đối với khách du lịch thì giá 

cả không còn là yếu tố quan trọng hàng đầu nữa vì họ mua sản phẩm du lịch không 



chỉ để thỏa mãn nhu cầu cốt lõi mà họ còn mua sản phẩm trông đợi, sản phẩm phụ 

thêm để cảm nhận một cách hoàn hảo nhất sản phẩm dịch vụ du lịch. 

1.1.3. Sự cần thiết của kinh doanh lữ hành 

Du lịch là một nhu cầu không thể thiếu được trong đời sống xã hội và trở 

nên phổ biến ở nhiều quốc gia. Hoạt động kinh doanh lữ hành là đặc thù của ngành 

du lịch. Mỗi quốc gia muốn phát triển ngành công nghiệp du lịch không thể thiếu 

hệ thống các công ty lữ hành hùng mạnh tham gia hoạt động kinh doanh trên thị 

trường . 

Hoạt động kinh doanh lữ hành có vai trò vô cùng quan trọng trong đời sống 

kinh tế xã hội đặc biệt là trong nền kinh tế quốc dân. Không những thế kinh doanh 

lữ hành còn có ảnh hưởng đến mọi mặt trong đời sống xã hội. 

- Đối với khách du lịch: Hiện nay đi du lịch đã trở thành một hiện tượng phổ 

biến, một nhu cầu thiết yếu với mọi người. Du khách đi du lịch sẽ được tiếp cận 

gần gũi với thiên nhiên hơn, được sống trong môi trường tự nhiên trong sạch, tận 

hưởng bầu không khí trong lành, giúp họ lấy lại được sự cân bằng sau những ngày 

lao động mệt mỏi. 

Đi du lịch du khách được mở mang thêm tầm hiểu biết về văn hóa xã hội 

cũng như lịch sử truyền thống của đất nước. Doanh nghiệp lữ hành sẽ giúp khách 

hàng thỏa mãn nhu cầu đó. 

Khi mua các chương trình du lịch trọn gói khách du lịch đã tiết kiệm được 

cả thời gian và chi phí cho việc tìm kiếm thông tin, tổ chức sắp xếp bố trí cho 

chuyến đi của họ. Đồng thời thông qua việc mua sản phẩm của các doanh nghiệp 

lữ hành sẽ giúp cho khách giảm thiểu tối đa những rủi ro có thể gặp trong chuyến 

đi của mình. 

Khách du lịch sẽ được thừa hưởng những tri thức và kinh nghiệm, chuyên 

gia tổ chức du lịch tại các công ty lữ hành. Các chương trình vừa phong phú hấp 

dẫn vừa tạo điều kiện cho khách du lịch thưởng thức một cách khoa học nhất định. 

Một số lợi thế khác là mức giá thấp của các công ty du lịch. Các doanh 

nghiệp lữ hành có khả năng giảm giá thấp hơn rất nhiều so với mức giá công của 

các nhà cung cấp dịch vụ du lịch, điều này đảm bảo cho các chương trình du lịch 

luôn có giá hấp dẫn đối với khách hàng. Một lợi ích không kém phần quan trọng là 



các doang nghiệp lữ hành dành cho khách du lịch cảm nhận phần nào sản phẩm 

trước khi họ quyết định mua và thực sự tiêu dùng nó. 

- Đối với các nhà cung ứng sản phẩm du lịch: Doanh nghiệp lữ hành cung 

cấp các nguồn khách lớn, đủ và có kế hoạch. Mặt khác trên cơ sở hợp đồng đã kí 

kết giữa hai bên, các nhà cung cấp chuyển bớt một phần rủi ro có thể xảy ra với 

các nhà doanh nghiệp lữ hành. 

Các nhà cung cấp thu được nhiều lợi ích từ các hoạt động quảng cáo, khuếch 

trương của các doanh nghiệp lữ hành. Đặc biệt đối với các nước đang phát triển 

như Việt Nam, khi khả năng tài chính còn hạn chế thì các mối quan hệ giữa các 

doanh nghiệp lữ hành trên thế giới là phương pháp quảng cáo hữu hiệu trên trường 

du lịch quốc tế. 

- Đối với ngành du lịch: Doanh nghiệp lữ hành là một tế bào, một đơn vị cấu 

thành nên ngành du lịch. Nó có vai trò thúc đẩy hay hạn chế sự phát triển của 

nghành du lịch. Nếu mỗi doanh nghiệp du lịch kinh doanh có hiệu quả sẽ tạo ra 

điều kiện tốt cho tương lai ngành du lịch nói riêng và toàn bộ nền kinh tế nói 

chung. 

- Đối với doanh nghiệp khác: Mỗi doanh nghiệp kinh doanh đều nằm trong 

mối quan hệ tổng thể với doanh nghiệp khác trên thị trường, và doanh nghiệp lữ 

hành cũng không nằm ngoài quy luật ấy. Doanh nghiệp kinh doang lữ hành thúc 

đẩy các doanh nghiệp kinh doanh các nghành khác phát triển thể hiện ở chỗ doanh 

nghiệp lữ hành sử dụng đầu ra của các nghành sản xuất khác để phục vụ cho hoạt 

động sản xuất kinh doanh của mình. 

- Đối với cư dân địa phương: Khi lữ hành phát triển sẽ mở ra nhiều tuyến 

điểm du lịch, đặc biệt là điểm đến các địa phương. Điều này sẽ giúp cư dân địa 

phương mở mang hiểu biết, giúp họ có cơ hội kinh doanh và quan trọng hơn là giải 

quyết bài toán thất nghiệp. Du lịch mang lại nhiều công ăn việc làm cho người dân, 

nâng cao thu nhập cho họ. 

1.2. Khái quát chung về chính sách xúc tiến hỗn hợp trong kinh doanh lữ 

hành 

1.2.1. Khái niệm 

* Xúc tiến 



 - Theo nghĩa rộng: “ Xúc tiến du lịch là hoạt động tuyên truyền, quảng bá, 

vận động nhằm tìm kiếm thúc đẩy cơ hội phát triển du lịch.” [Theo khoản 17 điều 

4 của Luật du lịch Việt Nam ]. 

 - Theo nghĩa hẹp: Theo quan điểm của marketing thì bản chất của hoạt động 

xúc tiến chính là quá trình truyền tin để cung cấp thông tin về một sản phẩm và về 

doanh nghiệp với khách hàng để thuyết phục họ mua sản phẩm của doanh nghiệp 

mình. Do vậy trong nhiều ấn phẩm về marketing gọi đây là các hoạt động truyền 

thông marketing, nghĩa là truyền tải thông tin hay truyền tin marketing.  

* Xúc tiến hỗn hợp. 

- Hoạt động Marketing hiện đại rất quan tâm tới chiến lược xúc tiến hỗn 

hợp. Đây được coi là một trong bốn chiến lược chủ yếu của Marketing – mix mà 

các tổ chức và doanh nghiệp du lịch phải sử dụng để tác động vào thị trường mục 

tiêu của mình. 

- Theo PGS.TS. Nguyễn Văn Mạnh và PGS. TS. Nguyễn Đình Hòa:  “Xúc 

tiến hỗn hợp là một quá trình truyền thông do người bán thực hiện nhằm gây ảnh 

hưởng đến nhận thức, thái độ, hành vi của người mua và cuối cùng là thuyết phục 

họ mua những sản phẩm du lịch của mình.”[10, tr. 305]. 

Như vậy cũng có thể nói xúc tiến hỗn hợp là sự kết hợp của quảng cáo, 

quảng bá sản phẩm, kỹ thuật bán hàng, phương thức bán hàng trực tiếp, tạo mối 

quan hệ trong xã hội, được các doanh nghiệp khách sạn - lữ hành áp dụng trong 

một thời gian nào đó nhằm tăng cường hiệu quả của các chính sách marketing thì 

chính sách xúc tiến hỗn hợp có vai trò hết sức quan trọng đối với các doanh nghiệp 

nói chung và các doanh nghiệp kinh doanh lữ hành nói riêng. 

1.2.2. Tác dụng của chính sách xúc tiến hỗn hợp trong kinh doanh lữ 

hành 

- Đối với doanh nghiệp lữ hành 

Chính sách xúc tiến hỗn hợp vừa để giữ vững nhu cầu cũ, vừa có tác dụng 

tạo thêm nhu cầu mới, chiếm lòng tin của người tiêu dùng (khách du lịch), kích 

thích tiêu thụ, lưu thông phân phối, khẳng định được lợi thế của doanh nghiệp lữ 

hành từ đó tăng khả năng sinh lãi. 



Chính sách xúc tiến hỗn hợp giúp tăng uy tín, quảng bá hình ảnh của doanh 

nghiệp lữ hành và những sản phẩm dịch vụ mà doanh nghiệp lữ hành có tới khách 

hàng mục tiêu, thông báo tới khách hàng biết về đặc điểm, lợi ích của sản phẩm mà 

doanh nghiệp có đồng thời kèm theo những thông điệp giúp khách hàng tin tưởng 

vào doanh nghiệp lữ hành và ngược lại doanh nghiệp lữ hành phải đảm bảo đúng 

những gì mà khách hàng mong đợi. Khi đó hình ảnh của doanh nghiệp lữ hành sẽ 

được nâng cao trong tâm trí khách hàng mỗi khi lựa chọn một sản phẩm dịch vụ 

nào đó. 

Chính sách xúc tiến hỗn hợp góp phần tạo ra một sân chơi mà qua đó các 

doanh nghiệp lữ hành cạnh tranh bình đẳng với nhau về sản phẩm du lịch của họ 

với mục đích là thuyết phục người tiêu dùng (khách du lịch) tiêu dùng sản phẩm du 

lịch của mình. 

Thông qua chính sách xúc tiến hỗn hợp doanh nghiệp lữ hành sẽ tiếp nhận 

những thông tin phản hồi từ người tiêu dùng nhờ vậy góp phần phát triển sản phẩm 

du lịch mới và cải tiến nâng cao chất lượng sản phẩm du lịch. 

- Đối với người tiêu dùng (khách du lịch) 

Chính sách xúc tiến hỗn hợp giúp cho khách hàng có được những thông tin 

và hiểu biết về dịch vụ của doanh nghiệp, tự do lựa chọn sản phẩm tiêu dùng.  

Giúp cho khách hàng tin tưởng vào vào sản phẩm khi mua, giúp khách hàng 

hiểu rõ được khi tiêu dùng dịch vụ. Do sản phẩm du lịch có đặc điểm là vô hình 

nên khách hàng thường xuyên quyết định dựa trên cơ sở kinh nghiệm của người 

khác. Chính sách xúc tiến hỗn hợp sẽ làm cho khách hàng tin tưởng hơn khi quyết 

định mua sản phẩm. 

1.2.3. Các khía cạnh kinh tế và xã hội của xúc tiến hỗn hợp trong kinh 

doanh lữ hành 

- Các khía cạnh kinh tế của hoạt động xúc tiến hỗn hợp. 

Các chi phí mà doanh nghiệp lữ hành chi ra để tiến hành hoạt động xúc tiến 

hỗn hợp là hữu ích hay là sự chi tiêu lãng phí? Ý nghĩa kinh tế của hoạt động xúc 

tiến hỗn hợp là gì? Qua nghiên cứu chúng ta thấy rằng hoạt động xúc tiến hỗn hợp 

sẽ có ảnh hưởng tới chi phí sản xuất, chi phí phân phối và bán hàng. 

+ Hoạt động xúc tiến hỗn hợp ảnh hưởng tới chi phí sản xuất. 



Nếu hoạt động xúc tiến hỗn hợp làm tăng số lượng sản phẩm được tiêu thụ 

sẽ làm giảm chi phí sản xuất trên một đơn vị sản phẩm và ngược lại.  

Doanh nghiệp lữ hành muốn bán được sản phẩm thì phải tiến hành hoạt 

động xúc tiến hỗn hợp và do đó cần phải chi một khoản tiền nhất định. Khoản chi 

phí xúc tiến hỗn hợp được phản ánh trong giá bán và người tiêu dùng sẽ phải chịu 

khoản chi phí này. 

+ Hoạt động xúc tiến hỗn hợp với chi phí phân phối và bán hàng. 

Cùng với sự phát triển và mở rộng của các quan hệ thị trường, chi phí cho 

hoạt động xúc tiến hỗn hợp có xu hướng ngày càng tăng lên. Mức tăng chi phí cho 

hoạt động xúc tiến hỗn hợp phụ thuộc vào tính chất, quy mô của thị trường, phụ 

thuộc vào sản phẩm danh tiếng và thương hiệu của doanh nghiệp lữ hành cũng như 

môi trường cạnh tranh trên thị trường. Cho nên chi phí cho hoạt động xúc tiến hỗn 

hợp cũng là một loại chi phí để cạnh tranh. Hoạt động xúc tiến hỗn hợp có thể kéo 

theo sự tăng giá, nhưng sản phẩm được xúc tiến hỗn hợp tốt sẽ được khách hàng ưa 

chuộng và yêu thích hơn. Về lâu dài xúc tiến hỗn hợp mở rộng và làm tăng nhu cầu 

của thị trường và góp phần giảm bớt mức giá của sản phẩm. 

- Các khía cạnh xã hội của hoạt động xúc tiến hỗn hợp. 

Ngày nay, hoạt động xúc tiến hỗn hợp đã trở nên phổ biến và có sức thuyết 

phục lớn đối với người tiêu dùng (khách du lịch). Hoạt động xúc tiến hỗn hợp ngày 

nay có tác dụng định hướng cho sở thích và hình thành thị hiếu và hành vi tiêu 

dùng của khách hàng: 

+ Hoạt động xúc tiến góp phần nâng cao giá trị sử dụng của sản phẩm. 

+ Hoạt động xúc tiến hỗn hợp kích thích lòng mong muốn có mức sống cao 

hơn đã làm nảy sinh nhu cầu mới và từ đó làm tăng tổng cầu. 

+ Họat động xúc tiến hỗn hợp còn có tác dụng hướng dẫn người tiêu dùng, 

cung cấp một cách có hệ thống kiến thức về một loại sản phẩm, dịch vụ, giúp họ có 

trình độ để tự do và tự tin lựa chọn hàng hóa và dịch vụ một cách thông minh và 

hiệu quả hơn. 

+ Hoạt động xúc tiến không ép buộc, mà thuyết phục khách hàng mua hàng 

hóa và dịch vụ một cách có nghệ thuật.  



+ Hoạt động xúc tiến hỗn hợp ảnh hưởng trực tiếp đến lợi ích của người tiêu 

dùng. Vì vậy, đòi hỏi hoạt động xúc tiến phải có trách nhiệm, có đạo đức và có sự 

ràng buộc về pháp lý không được lừa lọc khách hàng như: Đưa các thông tin giả, 

sai sự thật; cường điệu, khoác lác; Trái với thuần phong, mỹ tục, truyền thống văn 

hóa của dân tộc; tổn hại đến danh tiếng và lợi ích quốc gia. 

1.3. Các công cụ chủ yếu trong chính sách xúc tiến hỗn hợp 

1.3.1. Hoạt động quảng cáo 

Theo PGS. TS. NguyễnVăn Mạnh: “Quảng cáo là một nghệ thuật giới thiệu 

hàng hóa hay dịch vụ nhằm tới những thị trường mục tiêu nhất định được thực hiện 

thông qua các phương tiện truyền thông và phải trả tiền.”[10,tr. 316]. 

* Các chức năng của quảng cáo 

- Chức năng thông tin: Quảng cáo các thông tin cần thiết về một sản phẩm 

nào đó cho thị trường mục tiêu mà doanh nghiệp nói chung và doanh nghiệp lữ 

hành nói riêng hướng tới có thể là sản phẩm mới hoặc là sản phẩm đang bán trên 

thị trường. Thông tin về sản phẩm du lịch mới là những thông tin mà doanh nghiệp 

lữ hành muốn cung cấp cho khách hàng đó là những đặc tính vượt trội, cách thức 

sử dụng, cách bảo quản….còn sản phẩm du lịch đang được chào bán trên thị 

trường, doanh nghiệp lữ hành muốn cung cấp cho người tiêu dùng những thông tin 

về những cải tiến mới, những ưu đãi về giá cả. 

- Chức năng thuyết phục: Thông qua quảng cáo doanh nghiệp lữ hành thuyết 

phục người tiêu dùng (khách du lịch) mua sản phẩm của mình. Có thể thuyết phục 

người tiêu dùng (khách du lịch) mua sản phẩm du lịch bằng nhiều cách khác nhau. 

- Chức năng gợi nhớ: Gợi nhớ tức là nhắc nhở người tiêu dùng (khách du 

lịch) nhớ về sản phẩm du lịch để họ không quên, có thể gọi đây là chức năng lặp 

lại, tức là thông tin được cung cấp phải được lặp lại nhiều lần mới có thể làm cho 

người tiêu dùng không quên. 

Một quảng cáo được coi là có hiệu quả khi sử dụng và phối hợp cả 3 chức 

năng trên. 

 Một quảng cáo thành công phải sử dụng được những từ ngữ dễ nhớ, nhưng 

cũng phải nêu bật được lợi ích của sản phẩm, thông tin xác thực về sản phẩm điểm 



đến và thực sự lôi cuốn người tiếp nhận ngay từ vẻ bề ngoài. Người làm quảng cáo 

phải nắm được các bước để lập được một kế hoạch quảng cáo có hiệu quả:  

+ Hoạch định mục tiêu quảng cáo: Mục tiêu quảng cáo sẽ chi phối toàn bộ 

quá trình hoạt động quảng cáo. Mục tiêu quảng cáo phải xuất phát từ các mục tiêu 

trong kinh doanh của công ty và các mục tiêu marketing.  

Căn cứ vào việc phân tích kỹ lưỡng tình hình marketing và những điều kiện 

cụ thể mà các doanh nghiệp lữ hành đề ra các mục tiêu quảng cáo khác nhau. 

Đối với sản phẩm mới đang ở giai đoạn đầu xâm nhập thị trường thì mục 

tiêu đầu tiên của chương trình quảng cáo là tạo dựng ấn tượng và để khách hàng 

biết đến sản phẩm. 

+ Quyết định về ngân sách quảng cáo:  Quy mô của ngân sách rất quan 

trọng, phụ thuộc vào rất nhiều yếu tố như tỉ lệ ngân sách hàng năm của doanh 

nghiệp lữ hành dành cho quảng cáo, mục tiêu đã được hoạch định, kế hoạch đã 

được dự kiến và các công việc phải tiến hành để thực hiện một chương trình quảng 

cáo cụ thể, ngoài ra còn phụ thuộc vào đối thủ cạnh tranh…Nhìn chung việc quyết 

định ngân sách quảng cáo sẽ dựa trên 4 phương pháp: 

  - Phương pháp căn cứ khả năng: Là dựa trên khả năng có thể chi bao nhiêu 

tiền cho hoạt động xúc tiến. Như vậy, ở đây việc xác định ngân sách đã hoàn toàn 

bỏ qua vai trò của các hoạt động xúc tiến như những khoản đầu tư và ảnh hưởng 

của nó tới các hoạt động tiêu thụ.  

- Phương pháp dựa trên tỉ lệ phần trăm doanh thu: Xác định bằng một số tỉ lệ 

phần trăm nhất định nào đó trên doanh thu. 

- Phương pháp cân bằng cạnh tranh: Xác định ngân sách quảng cáo dựa trên 

nguyên tắc đảm bảo cân bằng với mức chi phí của đối thủ cạnh tranh. 

- Phương pháp căn cứ vào mục đích và nhiệm vụ: Phương pháp này xác định 

ngân sách quảng cáo dựa trên cơ sở xác định những mục đích và mục tiêu cụ thể, 

những nhiệm vụ cần hoàn thành rồi ước tính chi phí để thực hiện những mục tiêu 

và nhiệm vụ đó. 

+ Thông điệp quảng cáo: Khi thiết kế thông điệp quảng cáo mỗi doanh 

nghiệp lữ hành cần phải lựa chọn những thông điệp gây ấn tượng và mang sắc thái 



riêng của doanh nghiệp. Sự thành công của một chương trình quảng cáo phụ thuộc 

rất nhiều vào các thông điệp quảng cáo. 

Các thông điệp quảng cáo phải giàu tính tưởng tượng, độc đáo, hấp dẫn thú 

vị, lôi cuốn công chúng và phải đáng tin cậy. Thông điệp quảng cáo phải nói lên 

những điều đáng mong ước hay thú vị về sản phẩm. Thông điệp phải nói lên những 

khía cạnh độc đáo, khác biệt so với những sản phẩm khác. Khi xây dựng chiến 

dịch quảng cáo phải trải qua 3 bước: hình thành thông điệp, đánh giá lựa chọn 

thông điệp và thực hiện thông điệp. 

+ Quyết định phương tiện quảng cáo: Tùy theo khách hàng mục tiêu và loại 

sản phẩm kinh doanh mà công ty lữ hành có thể lựa chọn phương tiện quảng cáo 

cho phù hợp. Có rất nhiều phương tiện quảng cáo được các doanh nghiệp lữ hành 

sử dụng như: Quảng cáo ngoài trời, ấn phẩm, Internet, truyền thanh, truyền hình… 

Tóm lại để lựa chọn được phương tiện quảng cáo thích hợp, doanh nghiệp lữ 

hành phải dựa vào mục tiêu quảng cáo phù hợp với đối tượng và chương trình 

quảng cáo muốn nhắm tới, tính chất và đặc điểm của sản phẩm du lịch, ngân sách 

dành cho chương trình quảng cáo. 

+ Đánh giá quảng cáo: Cần phải xem xét quảng cáo có thu hút được sự chú 

ý của mọi người không? Có hấp dẫn đối với người tiếp nhận không? Thông điệp có 

rõ ràng không? Quảng cáo có tác động đến quyết định sử dụng sản phẩm du lịch 

của khách hàng không. 

1.3.2. Hoạt động xúc tiến bán 

 “Xúc tiến bàn hàng được hiểu là một loạt các yêu đãi trong thời gian ngắn 

để khuyến khích người tiêu dùng đi thăm quan du lịch và khuyến khích các trung 

gian phối hợp hiệu quả trong thời gian nhất định” [10, tr. 32].  

Nếu quảng cáo thuyết phục khách hàng mua tour du lịch thì xúc tiến bán lại 

đưa ra chiến lược ưu đãi để khuyến khích khách hàng mua tour du lịch.  Xúc tiến 

bán hiệu quả có tác dụng làm tăng lượng bán trong thời gian ngắn nhờ gia tăng 

thêm lợi ích cho khách hàng (khuyến mãi) hay là các kênh phân phối trung gian 

(khuyến mại). Tuy nhiên khi thực hiện xúc tiến bàn cần chú ý về mặt thời gian và 

thời điểm tiến hành tránh hiện tượng phản tác dụng khi nhìn nhận sai về bản chất 



hoạt động của doanh nghiệp: bán hàng tồn kho, kém chất lượng hay là lừa đảo với 

các chương trình du lịch giá rẻ. 

  - Các hình thức của xúc tiến bán như: 

  + Quà tặng, phần thưởng cho khách hàng trung thành, quảng cáo tại chỗ 

mua, quảng cáo hợp tác, sách nhỏ, sách chuyên khảo, catalogue giới thiệu điểm 

đến. 

  + Các phương pháp truyền thông đặc biệt (quảng cáo đặc biệt chính là các 

món hàng tặng miễn phí cho khách hàng tiềm năng, hay các trung gian kinh doanh 

lữ hành). 

  - Ưu điểm của xúc tiến bán: Khuyến khích tiêu thụ bao gồm rất nhiều công 

cụ như: phiếu mua hàng, tổ chức các cuộc thi bán hàng có thưởng, bán hạ 

giá…Mỗi một công cụ đó lại có những đặc tính riêng. Đây là hình thức tạo thêm 

giá trị cho khách hàng dưới nhiều phương thức khác nhau, là động lực thúc đẩy 

quá trình mua của khách, khuyến khích khách hàng tham gia ngay lập tức vào 

chương trình tiêu thụ vì lợi ích mà người ta nhìn thấy được. Ngoài ra còn một ưu 

điểm nữa là có sự giao tiếp hai chiều dễ nhận được sự phân biệt từ khách hàng. 

  - Nhược điểm: Các doanh nghiệp sử dụng xúc tiến bán nhằm tạo ra sự phản 

ứng nhanh và mạnh hơn từ phía thị trường. Tuy nhiên, xúc tiến bán không thể diễn 

ra trong một thời gian dài vì nó ảnh hưởng tới lợi nhuận, nó chỉ có thể áp dụng 

trong một thời gian ngắn nhất định và cho một đối tượng khách nhất định. Không 

tạo lập được sự nhận biết lâu dài về nhãn hiểu sản phẩm đốivới khách hàng. 

Khuyến mãi rất hay được các nhà kinh doanh áp dụng vì những ưu điểm của nó, 

tuy nhiên trên thị trường Việt Nam hiện nay, một số nhà kinh doanh lữ hành đã lợi 

dụng bản chất của phương pháp này gây mất lòng tin của khách hàng, đó là điều 

tối kị trong marketing. 

  1.3.3. Hoạt động quan hệ công chúng 

“Quan hệ công chúng là cách thức hoạt động tạo dựng duy trì và phát triển 

các mối quan hệ với các tầng lớp công chúng khác nhau. Hoạt động này nhằm tạo 

ra một ấn tượng tốt, một hình ảnh tốt trong công chúng, nâng cao vị thế của doanh 

nghiệp, qua đó để đính chính những thông tin nhiễu và loại bỏ những thông tin sai 



lệch. Đây chính là mục tiêu chính của xây dựng quan hệ với công chúng” [10, tr. 

213]. 

Hoạt động quan hệ công chúng có nhiều lợi thế, đó là tạo ra sự tin tưởng. 

Các tin tức, các câu chuyện, các sự kiện tạo ra tính thực tế và niềm tin đối với 

người đọc hơn là đối với các thông tin quảng cáo. 

Quan hệ công chúng đem lại cho doanh nghiệp lữ hành nhiều lợi ích thiết 

thực so với các công cụ khác. Nó không chỉ giúp doanh nghiệp lữ hành tiết kiệm 

chi phí nhờ không tốn việc thuê vị trí và thời gian mà còn công khai thông tin có 

độ tin cậy cao do đó có sức thuyết phục lớn. Quan hệ công chúng có thể tiếp cận 

được với nhiều người vốn thường né tránh các nhân viên bán hàng và các thông tin 

quảng cáo. Nội dung các thông tin sử dụng trong hình thức này khác với các tin tức 

tuyên truyền trong quảng cáo hướng tới việc kích thích mua sản phẩm. 

 Quan hệ công chúng được thực hiện thông qua các hình thức phổ biến như 

các báo cáo hàng năm, tạp chí, tin tức báo chí, họp báo, chuyên mục, hoạt động 

cộng đồng, mạng internet và hàng loạt các dịch vụ khác... 

1.3.4. Hoạt động marketing trực tiếp 

Marketing trực tiếp là loại hình xúc tiến bán xuất hiện từ lâu và quy mô của 

chúng ngày càng được mở rộng. Do nhu cầu của con người và sự phát triển của 

viễn thông, công nghệ thông tin đã tạo cơ hội cho các doanh nghiệp nói chung và 

doanh nghiệp lữ hành nói riêng mở rộng quy mô của các chương trình xúc tiến bán 

theo kiểu marketing trực tiếp. 

Theo hiệp hội marketing trực tiếp của Mỹ: “ marketing trực tiếp là hệ thống 

truyền thông tích hợp, sử dụng một hay nhiều công cụ truyền thông để gây ảnh 

hưởng và có thể đo được sự phản ứng đáp lại của công chúng hoặc ảnh hưởng đến 

sự tiêu thụ sản phẩm của khách hàng tại một địa phương (một vùng lãnh thổ) nhất 

định” [10, tr. 314]. 

Cách hiểu thông thường nhất, marketing trực tiếp là những hoạt động xúc 

tiến bán thông qua các công cụ giao tiếp gián tiếp (phi con người). Đó là việc sử 

dụng thư, điện thoại, fax, catalogue và những công cụ liên lạc gián tiếp khác để 

thông tin đến những khách hàng hiện có, tiềm năng và yêu cầu họ cung cấp những 

thông tin phản hồi. 



Marketing trực tiếp có khả năng cá biệt hóa cao, giúp cho các thông tin cung 

cấp đến khách hàng chi tiết, đầy đủ đáp ứng tốt hơn nhu cầu của các khách hàng cụ 

thể. Không chỉ vậy marketing trực tiếp còn cung cấp cơ sở  dữ  liệu về khách hàng chi 

tiết làm tiền đề gây dựng mối quan hệ lâu dài với khách. 

Trong thời đại bùng nổ về công nghệ thông tin, hoạt động marketing trực 

tiếp càng có khả năng tiếp cận sâu hơn và nhanh chóng hơn, phát huy hiệu quả 

trong chính sách xúc tiến chung. 

Hiện nay Marketing trực tiếp thường sử dụng các phương tiện sau:  

+ Gửi thư cho khách hàng 

+ Gửi catalogue, brochure 

+ Marketing bằng điện thoại. 

+ Computer marketing… 

1.3.5. Hoạt động bán hàng trực tiếp 

“Bán hàng trực tiếp là hoạt động giao tiếp trực tiếp giữa người bán hàng và 

khách hàng hiện tại và khách hàng tiềm năng. Đây là một quá trình giao tiếp phức 

tạp, thông qua đó gây ảnh hưởng tới nhận thức, thái độ tình cảm và hành vi của 

người tiêu dùng”. [10, tr. 315]. 

Vai trò của hoạt động bán hàng trực tiếp phụ thuộc vào bản chất  sản phẩm, 

nhu cầu của con người tiêu dùng và các giai đoạn trong quá trình mua bán sản 

phẩm. 

Khác với những công cụ trình bày ở trên, bán hàng trực tiếp là sự đối thoại 

thông tin hai chiều giữa nhân viên bán hàng và khách hàng. Qua quá trình trao đổi, 

nhân viên bán sẽ hiểu rõ hơn nhu cầu mong muốn của khách, giới thiệu các thông 

tin thích hợp để thuyết phục khách hàng từ đó hình thành những mối quan hệ tốt 

đẹp giữa người tiêu dùng với doanh nghiệp lữ hành và nhân viên bán hàng. 

Sự thành công của hoạt đông này phụ thuộc rất lớn vào nghệ thuật giao tiếp 

ứng xử của nhân viên và tính phong phú của các sản phẩm. 

Các phương tiện để thực hiện bán hàng cá nhân: 

+ Trình diễn bán hàng: nhân viên tiếp xúc và giới thiệu sản phẩm với khách. 

+ Hội nghị khách hàng: những cuộc gặp mặt giữa khách hàng và doanh nghiệp.  

+ Các chương trình khen thưởng, du lịch thử nghiệm, hội chợ, triển lãm. 



1.3.6. Mạng internet/ truyền thông tích hợp 

Là việc sử dụng mạng internet kết hợp với các phương tiện truyền thông tích 

hợp khác để xúc tiến sản phẩm và dịch vụ đến khách hàng. Như có thể thực hiện 

quảng cáo, quan hệ công chúng, marketing trực tiếp, xúc tiến bán, bán trực tiếp, tất 

cả qua internet. Với tính năng đa phương tiện và trao đổi thông tin hai chiều trong 

thời gian thực, không phụ thuộc vào không gian, internet đã trở thành một công cụ 

giao tiếp phát triển rất nhanh và hiệu quả trong xúc tiến điểm đến du lịch. 

Trong thời đại ngày nay, sự phát triển như vũ bão của công nghệ thông tin 

ngày càng nhiều người sử dụng mạng internet để đặt hàng trực tuyến với những lý 

do sau: 

+ Thuận lợi: Bất cứ lúc nào bất cứ ở đâu đều có thể đặt hàng trực tuyến. 

+ Thông tin: Khách hàng có thể thu nhận thông tin về các hãng lữ hành, dịch 

vụ và thông tin tại điểm đến. 

+ Giá cả: Nhờ mạng internet người tiêu dùng có thể so sánh giá cả của các 

hãng do đó họ có thể chọn được gía rẻ hơn. 



Tiểu kết chƣơng 1 

Chương 1: Đề cập tới cơ sơ lý luận về chính sách xúc tiến hỗn hợp trong 

kinh doanh lữ hành. Đây là cơ sở cho việc tiến hành nghiên cứu, phân tích và đánh 

giá thực trạng hoạt động xúc tiến hỗn hợp của công ty TNHH TM và DV DL Long 

Huy. Từ đó làm cơ sở đưa ra những đề xuất, kiến nghị cho việc nâng cao hiệu quả 

hoạt động xúc tiến hỗn hợp của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy. 



Chƣơng 2 

THỰC TRẠNG VẬN DỤNG CHINH SÁCH XÖC TIẾN HỖN HỢP TRONG 

HOẠT ĐỘNG KINH DOANH LỮ HÀNH TẠI 

 CÔNG TY TNHH TM VÀ DV DL LONG HUY 

2.1. Khái quát về công ty TNHH TM và DVDL Long Huy 

2.1.1. Quá trình hình thành và phát triển 

Công ty TNHH TM và DVDL Long Huy được thành lập ngày 18 tháng 3 

năm 2003 theo quyết định số 0203001954 

Công ty có trụ sở đặt tại Tầng 5 - 22 Lý Tự Trọng - Hồng Bàng - Hải Phòng. 

Điện thoại : 0313.569.567. 

Fax: 0313. 374.7964. 

Email: hns - travel@hn.vnn.vn. 

Website: www.longhuytravel.com. 

Khi thành lập với mức vốn điều lệ là không lớn. Nhưng  công ty TNHH TM 

và DV DL Long Huy đã không ngừng nỗ lực phát triển trở thành một công ty lữ 

hành nội địa có tên tuổi trên bản đồ du lịch Hải Phòng, các tỉnh phía Bắc . Được 

thành lập trong thời kỳ những năm đầu khi kinh doanh lữ hành bắt đầu phát triển 

mạnh ở Hải Phòng  và gặp sự cạnh tranh của nhiều đối thủ cạnh tranh lớn như 

Xuyên Á, Song Nguyễn, Phương Đông…song ban lãnh đạo công ty đã có những 

chiến lược phát triển hợp lý để tạo dựng được hình ảnh của công ty Long Huy như 

hiện nay. 

Từ khi thành lập đến nay công ty đã thành lập được 8 năm, 8 năm hoạt động 

với biết bao sự biến động, đổi thay của môi trường kinh doanh nhưng với ban lãnh 

đạo công ty là những người có năng lực chuyên môn, nghiệp vụ du lịch và tâm 

huyết với công ty, luôn đưa ra những chính sách, chiến lược kinh doanh khôn khéo 

phù hợp với tâm lý khách hàng. Vì vậy, cho đến nay công ty  Long Huy  đã trở 

thành một thương hiệu lớn trên thị trường du lịch Hải Phòng. 

Chặng đường hơn 8 năm hình thành và phát triển của công ty đã trải qua 

không ít thăng trầm với những mốc thời gian đáng nhớ như sau: 

Từ năm 2003 - 2005: Công ty tập trung khai thác thị trường du lịch nội địa 

với thị trường chính là khối cơ quan nhà nước, các khu công nghiệp trên địa bàn 
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thành phố, với các tour du lịch nghỉ đa dạng, hấp dẫn và bước đầu tạo lập được tên 

tuổi nhờ số lượng khách hàng chiến lược này. Về mảng du lịch quốc tế công ty đã 

thành công với thị trường du lịch outbound Singapore, Thái Lan. 

 Từ năm 2005 đến nay: công ty không ngừng củng cố và mở rộng thị trường 

du lịch với thị trường chính là Trung Quốc, Đông Nam Á thu được lợi nhuận lớn, 

với tốc độ tăng trưởng lên đến 30%. Cùng với hoạt động lữ hành, công ty tiếp tục 

đầu tư kinh doanh ở mảng tư vấn du học và định cư ở nước ngoài, hoạt động này 

cũng đã thu được những thành công đáng kể.  

2.1.2.  Cơ cấu tổ chức bộ máy và nguồn nhân lực của công ty 

* Cơ cấu tổ chức bộ máy của công ty 

Để có thể đi vào hoạt động hiệu quả, ngay từ khi ra đời ban lãnh đạo công ty 

TNHH TM và DVDL Long Huy đã xây dựng cho công ty một cơ cấu tổ chức gọn 

nhẹ, phù hợp với quy mô hoạt động của công ty mình, đảm bảo tính thông suốt, 

linh hoạt, năng động, hiệu quả cho cả bộ máy. Cơ cấu tổ chức bộ máy của công ty 

được mô hình hóa qua sơ đồ sau: 

 

Hình 2.1: Cơ cấu bộ máy tổ chức của công ty TNHH TM  

và DV DL Long Huy 

 

 
 

             ( Nguồn: Phòng kinh doanh công ty TNHH TM và DV DL Long Huy ) 
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          - Ban giám đốc: là người trực tiếp điều hành công việc, chịu trách nhiệm 

trước hội đồng quản trị về kết quả kinh doanh của công ty. Đồng thời cũng là 

người đại diện và chịu trách nhiệm pháp lý trước cơ quan chức năng và các đối tác 

của công ty. 

Hiện tại, ban giám đốc của công ty bao gồm: giám đốc là bà Hoàng Thị 

Ninh. 

Phó giám đốc công ty là ông Nguyễn Trường Tiến. 

- Trưởng phòng kinh doanh. 

Phòng kinh doanh cuả công ty có vai trò quan trọng trong việc đưa ra những 

chiến lược kinh doanh của công ty. Bộ phận này chịu sự quản lý của trưởng phòng 

kinh doanh là bà Nguyễn Thị Bích Hồi. Phòng kinh doanh bao gồm 3 bộ phận 

chính: 

+ Bộ phận sale Outbound 

Chuyên tổ chức các hoạt động hợp tác, liên kết với các nhà cung cấp dịch vụ 

ở nước ngoài như các hãng lữ hành ở Trung Quốc, Thái Lan, Malaysia, Singapore, 

Hồng Kông.... 

Tổ chức các hoạt động marketing và bán các chương trình tham quan du lịch 

nước ngoài đặc sắc tới những người có nhu cầu. Đồng thời tư vấn và bán các dịch 

vụ khác như đặt phòng khách sạn, vé máy bay, làm thủ tục visa, giấy thông hành 

cho khách có nhu cầu đi du lịch nước ngoài. 

+ Bộ phận sale nội địa 

Tổ chức các hoạt động marketing, tư vấn và bán các sản phẩm du lịch nội 

địa trọn gói hay các dịch vụ du lịch đơn lẻ tới tay khách hàng. 

+ Bộ phận tư vấn du học: Có vai trò quan trọng trong việc cung cấp cho 

khách hàng những thông tin về các trường đại học uy tín trên thế giới đặc biệt là 

các trường Sheila Baxter, Canning, Tuart….là những trường đại học danh tiếng 

của Úc. Khách hàng có thể tìm hiểu và được tư vấn miễn phí. 

- Trưởng phòng nghiệp vụ lữ hành: do ông Hoàng Thanh Tùng chịu trách 

nhiệm quản lý chuyên thực hiện hai hoạt động chính là hướng dẫn và điều hành.  

+ Bộ phận điều hành: Bộ phận điều hành đóng vai trò tổ chức sản xuất của 

công ty. Bộ phận điều hành là cầu nối giữa công ty với thị trường cung cấp dịch vụ 



và hàng hóa du lịch, chuyên tổ chức hoạt động liên kết và hợp tác với các nhà cung 

cấp dịch vụ du lịch đơn lẻ như lưu trú, vận chuyển, ăn uống ở các vùng du lịch, 

điểm đến du lịch trong phạm vi lãnh thổ Việt Nam. 

Bộ phận điều hành có nhiệm vụ lập kế hoạch và triển khai các công việc liên 

quan đến việc thực hiện các chương trình du lịch như đăng kí chỗ trong khách sạn, 

làm visa, hộ chiếu…đảm bảo các yêu cầu về thời gian và chất lượng. 

Thiết lập và duy trì mối quan hệ mật thiết với các cơ quan hữu quan, ký hợp 

đồng với các nhà cung cấp hàng hóa  và dịch vụ như khách sạn, nhà hàng, đội 

xe…Bên cạnh đó, bộ phận điều hành còn có nhiệm vụ lựa chọn các nhà cung cấp 

có uy tín nhằm đảm bảo cho khách hàng của mình luôn được hưởng những dịch vụ 

tốt nhất. 

Theo dõi quá trình thực hiện các chương trình du lịch và phối hợp với hướng 

dẫn viên nhanh chóng  xử lý các tình huống xảy ra trong quá trình thực hiện  các 

chương trình du lịch. 

+ Bộ phận hướng dẫn: Bộ phận hướng dẫn đóng vai trò sản xuất trực tiếp và 

làm gia tăng giá trị của tài nguyên du lịch và dịch vụ du lịch. Bộ phận hướng dẫn 

có các nhiệm vụ:  

Căn cứ vào kế hoạch, tổ chức điều động bố trí hướng dẫn viên cho các  

chương trình du lịch của công ty.  

Xây dựng, duy trì và phát triển đội ngũ hướng dẫn viên và cộng tác viên 

chuyên nghiệp. Tiến hành các hoạt động học tập, bồi dưỡng để đội ngũ hướng dẫn 

viên của công ty củng cố và ngày càng nâng cao nghiệp vụ, phẩm chất đạo đức, 

nhằm mục đích ngày càng hoàn thiện mình để đáp ứng tốt nhất các yêu cầu về 

hướng dẫn viên của doanh nghiệp. 

Phối hợp chặt chẽ với các phòng, ban trong công ty để tiến hành công việc 

một cách hiệu quả nhất. Tất cả các hướng dẫn của công ty đều phải thực hiện đầy 

đủ chức năng, nhiệm vụ theo quy định của công ty. 

Đội ngũ hướng dẫn viên là đại diện trực tiếp của công ty trong quá trình tiếp 

xúc với khách du lịch và các đối tác, các nhà cung cấp. Đồng thời, hướng dẫn viên 

cũng là người đóng vai trò quảng cáo, tiếp thị về công ty của mình tới khách hàng 

thông qua phong cách nghiệp vụ và thái độ phục vụ khách trong chuyến đi. 



Kể từ ngày thành lập và đi vào hoạt động đến nay, tuy thời gian đầu đội ngũ 

hướng dẫn viên của công ty còn gặp nhiều khó khăn. Nhưng bằng lòng nhiệt huyết 

và sức trẻ, tinh thần ham học hỏi, đội ngũ hướng dẫn viên của công ty TNHH TM 

và DVDL Long Huy ngày càng hoàn thiện mình và trưởng thành, đến nay đã trở 

thành một tập thể vững mạnh và đoàn kết. 

- Trưởng phòng tổng hợp: Đây là bộ phận thực hiện các hoạt động hỗ trợ 

cho các hoạt động cơ bản trong kinh doanh lữ hành của công ty. Phòng tổng hợp 

bao gồm các bộ phận: tài chính – kế toán, nhân sự, hành chính. 

+ Bộ phận tài chính kế toán: có vai trò quản trị tài chính kế toán của công 

ty. Có nhiệm vụ chủ yếu là tổ chức thực hiện các công việc tài chính kế toán của 

công ty như theo dõi, ghi chép. 

Chi tiêu của công ty theo đúng hệ thống tài khoản và chế độ kế toán, theo 

dõi và phản ánh tình hình sử dụng vốn, tài sản của công ty. Thực hiện báo cáo định 

kỳ, kịp thời báo cáo những thay đổi để lãnh đạo có những biện pháp xử lý kịp thời. 

Theo dõi thị trường, thu thập thông tin báo cáo và đề xuất kịp thời với lãnh đạo 

công ty. 

Đối với công ty TNHH TM và DVDL Long Huy thì chỉ sử dụng một kế toán 

viên có trách nhiệm và hoàn thành tốt công việc của mình. 

+ Bộ phận nhân sự tổng hợp: có vai trò quản trị nhân lực và văn phòng của 

công ty, có trách nhiệm thực hiện các quy chế nội quy khen thưởng, kỷ luật, chế độ 

tiền lương, thay đổi và tuyển chọn đội ngũ lao động, đào tạo và bồi dưỡng đội ngũ 

lao động. Bộ phận này còn phải đảm bảo những công việc văn phòng của công ty. 

* Nguồn nhân lực của công ty: Để đáp ứng được khối lượng công việc ngày 

càng nhiều, trong thời gian qua công ty đã liên tục tuyển dụng thêm nhân viên ở 

nhiều vị trí khác nhau, đặc biệt là đội ngũ hướng dẫn viên và các cộng tác viên. 

Hiện nay công ty hiện đang có 18 nhân viên. Trong đó có 7 nam và 11 nữ có độ 

tuổi còn rất trẻ là 24 tuổi. Đội ngũ cộng tác viên có khoảng 20 người. 

Họ đều là những người có trình độ chuyên môn nghiệp vụ, đều đã tốt nghiệp 

tại các trường đại học, cao đẳng nên đó là lợi thế vô cùng lớn về nhân sự giúp công 

ty phát triển vững vàng. 



Bảng 2.1. Số liệu về thành phần lao động của công ty TNHH TM và DVDL 

Long Huy   

Các 

bộ 

phận 

Số 

lao động 
Độ 

tuổi 

TB 

Trình độ 

chuyên môn 

Trình tự 

học vấn 

Trình độ 

ngoại ngữ 

Tổng 

số 
Nam Nữ 

ĐH 

CĐ 

Trung

cấp 

ĐH 

CĐ 

Trung 

cấp 

ĐH 

CĐ 
A B C 

MK 7 3 4 24 7 - 7 - - 2 4 1 

Điều 

hành 
1 1 - 27 1 - 1 - - - 1 - 

Hƣớn

g dẫn 
8 3 5 24 8 - 8 - - 2 6 - 

Tổng 

hợp 
2 - 2 28 1 - 2 - - 1 1 - 

Tổng 18 7 11  18 - 18 - - 5 12 1 

 

                 ( Nguồn: Phòng tổng hợp công ty TNHH TM và DV D Long Huy ) 

2.1.3. Cơ sở vật chất kỹ thuật  

Hệ thống cơ sở vật chất kỹ thuật đối với các doanh nghiệp nói chung và 

doanh nghiệp lữ hành nói riêng đóng vai trò quan trọng. Cơ sở vật chất kỹ thuật có 

ảnh hưởng trực tiếp tới quá trình làm việc và hiệu quả công việc của toàn thể cán 

bộ, nhân viên trong doanh nghiệp.   

Cơ sở vật chất của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy  bao gồm: văn 

phòng, trang thiết bị văn phòng, cụ thể như sau: 

+ Văn phòng  công ty có trụ sở đặt tại Tầng 5 – 22 Lý Tự Trọng -Hồng Bàng 

- Hải Phòng. 

+ Về máy móc và trang thiết bị phục vụ cho các hoạt động kinh doanh: công 

ty trang bị đủ số lượng cần thiết các thiết bị văn phòng như bàn ghế, máy vi tính, 

máy in, máy fax, hệ thống điện thoại, máy photo, tủ kệ… và các trang thiết bị cần 



thiết khác, nhằm tạo ra một môi trường làm việc tiện nghi và thuận tiện cho toàn 

thể nhân viên trong công ty. 

2.1.4. Kết quả hoạt động của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 

trong 2 năm 2009 và 2010 

Công ty TNHH TM và DV DL Long Huy có 2 mảng hoạt động chính là du 

lịch và thương mại, trong đó hoạt động du lịch chiếm tỷ trọng lớn hơn. Hoạt động 

du lịch chủ yếu là lữ hành chiếm gần 80% doanh thu, các hoạt động khác như tư 

vấn du học, đặt vé máy bay, đặt phòng khách sạn… mang tính chất bổ trợ cho hoạt 

động lữ hành là chính. 

Hoạt động lữ hành là hoạt động chính của công ty, với 2 phân khúc thị 

trường lớn là outbound và nội địa . 

Kinh doanh lữ hành nội địa là hoạt động chiếm tỷ trọng lớn không chỉ về 

doanh thu mà còn cả số lượng khách của công ty. Hiện nay hoạt động lữ hành nội 

địa của công ty chủ yếu là tập chung vào khách đoàn và đối tượng khách chủ yếu 

là các cơ quan nhà nước, các khu công nghiệp lớn trong địa bàn thành phố. 

Kinh doanh lữ hành outbound phục vụ khách là người Việt Nam đi du lịch 

quốc tế, hoạt động này đang rất được công ty chú trọng để trở thành thế mạnh công 

ty trong tương lai với các thị trường truyền thống như Trung Quốc, Đông Nam Á. 

Dưới đây là kết quả kinh doanh của công ty trong 2 năm 2009 và 2010.  



Bảng 2.2.  Doanh thu và lợi nhuận của công ty TNHH TM và  

DV DL Long Huy, giai đoạn 2009 -  2010 

          Đơn vị tính: VNĐ 

STT Khoản mục  
Năm So sánh 

2009 2010 +/- % 

1 

Doanh thu     

Tour 1.135.298.500 1.455.392.450 320.093.950 128,2 

Vận chuyển 180.000.000 220.000.000 40.000.000 122,2 

Hoa hồng bán vé 23.000.000 31.050.000 80.500.000 135 

Dịch vụ khác 32.000.000 42l.550.000 10.550.000 133 

Tổng doanh thu cả 

năm 
1.370.298.500 1.748.922.450 378.693.950 127,6 

2 

Chi phí     

Tour 902.105.420 1.174.455.320 272.349.900 130,2 

Vận chuyển 92.000.000 105.322.403 13.322.403 114,5 

Chi phí khác 50.350.000 62.425.000 12.075.000 124 

Tổng chi phí cả năm 1.044.455.420 1.342.202.723 297.747.303 128,5 

3 
Lợi nhuận trƣớc 

thuế 
325.843.080 406.789.727 80.946.647 124,8 

4 Lợi nhuận sau thuế 255.845.080 330.460.000 74.614.920 129,2 

            ( Nguồn: Phòng kinh doanh  công ty TNHH TM và DV DL Long Huy) 



Qua bảng kết quả kinh doanh năm 2009 và năm 2010 cho ta thấy tình hình 

hoạt động chung của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy như sau:  

- Về doanh thu: năm 2010, tổng doanh thu của công ty tăng rõ rệt so với 

năm 2009. Năm 2010, tổng doanh thu của công ty là 1.748.992 450 VNĐ tăng 27,6 

% tương ứng với số tiền là 378. 693. 950 VNĐ so với năm 2009. Điều này cho 

thấy kết quả kinh doanh của công ty trong năm 2010 khá tốt. 

- Về chi phí: Tổng chi phí năm 2010 tăng 28,5 % so với năm 2009 tương 

ứng với số tiền tăng là:  297 747 303 VNĐ. 

- Về lợi nhuận: năm 2009 và năm 2010 là hai năm đầy biến động của hoạt 

động kinh doanh du lịch của Hải Phòng nói chung và của công ty TNHH TM và 

DV DL Long Huy nói riêng nhưng trong 2 năm qua hoạt động kinh doanh của 

công ty vẫn đạt được hiệu quả cao. 

+ Về lợi nhuận trước thuế: năm 2010 đạt 406. 789. 727 VNĐ tăng 24,8 % 

tương ứng với số tiền tăng là 80. 946. 647 VNĐ so với năm 2009. 

+ Về lợi nhuận sau thuế: năm 2010 đạt 330. 460. 000 VNĐ tăng 29,2 % 

tương ứng với số tiền tăng là 74. 614. 920 VNĐ so với năm 2009. 

Như vậy, qua bảng kết quả kinh doanh công ty TNHH TM và DV DL Long 

Huy trong 2 năm 2009 và năm 2010, ta thấy trong hai năm qua công ty  đã có được 

kết quả kinh doanh và lợi nhuận thật đáng mong đợi. Sở dĩ công ty TNHH TM và 

DV DL Long Huy có được những thành công đó là do kết quả làm việc nỗ lực, tinh 

thần đoàn kết của toàn công ty từ ban lãnh đạo đến nhân viên trong công ty. 

2.2. Phân tích thực trạng chính sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh 

doanh lữ hành tại  công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 

Nhằm mục đích là quảng bá rộng rãi hình ảnh cũng như sản phẩm của công 

ty tới khách hàng, qua đó thúc đẩy hành vi mua của khách, tăng doanh thu. Công ty 

TNHH TM và DV DL Long Huy đã vạch ra một chiến lược marketing nói chung 

và chính sách xúc tiến hỗn hợp nói riêng khá cụ thể và chi tiết. 

2.2.1. Hoạt động quảng cáo 

Quảng cáo là một trong những công cụ quan trọng nhất trong chính sách xúc 

tiến hiện nay của công ty. Nó không chỉ trực tiếp mang lại khách hàng mà còn tạo 

ra điều kiện cho các phương thức khác phát huy tác dụng. Nắm bắt được tầm vai 



trò của quảng cáo đặc biệt là với các chương trình du lịch, ban giám đốc đã xây 

dựng được mục tiêu, kế hoạch quảng cáo chung cho từng năm, từng thời kỳ và 

từng mùa vụ du lịch trong năm: du lịch lễ hội, du lịch hè, du lịch cuối năm với 

những hoạt động cụ thể và chi tiết. Mùa du lịch lễ hội công ty nhắm trực tiếp đến 

khách du lịch nội địa với tiêu chí xây dựng và củng cố uy tín thương hiệu dựa trên 

lượng khách hàng quen thuộc, mùa du lịch hè công ty nhắm vào hai thị trường chủ 

yếu là outbound và nội địa với mục tiêu mở rộng thị trường và thu hút du khách đi 

đến những điểm tham quan mới, kéo dài ngày lưu trú. Dưới đây là một số hình 

thức quảng cáo của công ty. 

- Sử dụng tờ rơi tập gấp: Công ty TNHH TM và DV DL Long Huy  đã đầu 

tư cho việc thiết kế, in ấn các ấn phẩm tờ rơi, tập gấp nhằm giới thiệu tổng quát về 

hình ảnh công ty, các chương trình du lịch, các chính sách ưu tiên, ưu đãi cho 

khách đoàn khách lẻ… những tờ rơi tập gấp này được thiết kế khá đẹp và ấn tượng 

và đều được phát hành miễn phí. 

Chi phí cho việc in tờ rơi tập gấp không cao, nhưng hiệu quả thực tế  rất cao, 

nó như một lời mời với khách hàng đồng thời cũng thể hiện sự thân mật gần gũi 

đối với khách. 

Nội dung của các tờ rơi tập gấp thay đổi theo từng thời điểm khác nhau: vào 

dịp đầu năm, cuối năm các chương trình du lịch thường là các tour du lịch lễ hội 

vào đầu mùa hè, các tour du lịch giới thiệu thường là các tour về biển, khu nghỉ 

mát…vào từng năm khác nhau. Vì trong mỗi thời kì hoạt động khác nhau thì đối 

tượng quảng cáo khác nhau, nhu cầu cũng thay đổi. Công ty luôn nhạy cảm với thị 

trường do đó luôn chủ động khi tung ra các tờ rơi tập gấp và sử dụng chúng một 

cách có hiệu quả. 

 Không chỉ vậy công ty đã tìm hiểu trong việc thiết kế và xây dựng thông 

điệp quảng cáo để hình thành nên những phong cách quảng cáo đặc trưng thu hút 

du khách như các tờ rơi, tập gấp mùa lễ hội nổi bật với màu đỏ hay màu xanh của 

biển cả cho mùa du lịch hè khiến cho du khách sự thu hút và tìm đến tận hưởng 

những dịch vụ công ty cung cấp và tạo nên những mối quan hệ thân thiết với doanh 

nghiệp. 



Về một chương trình cụ thể của công ty thì thường có tên của chương trình, 

lịch trình tour, ảnh các điểm đến kèm theo giá tour cho các đoàn khách, giá trên 

bao gồm, giá trên không bao gồm… cuối cùng là dòng chữ in slogan của công ty 

như một lời khẳng định về chất lượng của tour và cam kết của công ty với khách 

hàng. 

Với những thị trường khách là du khách nội địa đã khá quen thuộc với 

những danh lam thắng cảnh của đất nước nên các hình ảnh quảng cáo được xây 

dựng nhằm làm nổi bật những giá trị mới, độc đáo, hay gắn liền với những sự kiện 

trọng đại của dân tộc trong các cuộc đấu tranh chống giặc ngoại xâm khiến du 

khách có cảm giác muốn trải nghiệm những gì mình đã cảm nhận. 

 Với những chương trình cho khách outbound các hình ảnh quảng cáo tập 

trung làm nổi bật giá rẻ và sự khác biệt, hoành tráng của các điểm đến so với Việt 

Nam như các trung tâm mua sắm cho thị trường Thái Lan, các cung điện nguy nga 

hoành tráng cho thị trường Trung quốc, sự tiên tiến hiện đại của Singapore.. 

Mỗi năm công ty in và phát ra khoảng 2.000 thư mời, tập gấp, tờ rơi…các 

thư mời được công ty cử đội ngũ nhân viên marketing đi đến các cơ quan, đoàn 

thể, các công ty, khu công nghiệp, trường học…để gửi. Lượng thư được phát ra 

nhiều nhất là vào dịp cuối năm, đầu năm và đầu mùa hè nhằm mục đích thúc đẩy 

nhu cầu đi du lịch của du khách, để khách lựa chọn cho mình nhiều chương trình 

du lịch thích hợp. 

Bên cạnh mặt lợi là giới thiệu cho khách biết về công ty, giới thiệu các tour 

du lịch mà công ty có… thì việc phát ra những tờ rơi tập gấp này cũng rất tốn kém 

mà chỉ là thông tin một chiều. Do đó, cần kết hợp hình thức này với một số công 

cụ xúc tiến khác để đạt hiệu quả cao và tránh lãng phí. 

- Quảng cáo bằng các ấn phẩm tạp chí. 

Đây là hình thức quảng cáo đã được công ty áp dụng từ khá lâu bởi ưu điểm 

vượt trội của nó. Quảng cáo trên các ấn phẩm tạp chí du lịch có kinh phí không đắt 

như quảng cáo trên truyền hình mà chất lượng, hiệu quả cũng khá cao, truyền tải 

được nhiều thông tin và hình ảnh tới người đọc. Khách hàng có thể bắt gặp những 

bài viết có kèm theo hình ảnh của công ty trên các báo như  báo văn hóa thể thao, 

các tạp chí du lịch của Hải Phòng. 



- Biểu tượng (logo) và khẩu hiệu (slogan) của công ty 

Hình 2.2. Logo của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

            ( Nguồn: Phòng kinh doanh  công ty TNHH TM và DV DL Long Huy) 

Trong những năm gần đây, thương hiệu đã được các doanh nghiệp chú trọng 

quan tâm. Có rất nhiều các nghiên cứu cho thấy rằng thương hiệu bao gồm cả logo 

và slogan có thể tạo ra những ấn tượng mạnh dễ nhận diện và khả năng gợi nhớ 

cao. 

Hơn nữa logo và slogan có thể chứa đựng và truyền tải những thông điệp có 

ý nghĩa nhất định làm tăng hình ảnh và nhận thức của công chúng tới doanh 

nghiệp. Biểu tượng của doanh nghiệp có thể được gắn cùng với sản phẩm và nó 

đóng vai trò như một sự xác nhận về chất lượng và uy tín của doanh nghiệp với các 

sản phẩm này, đồng thời tăng cường nhận biết về thương hiệu và sự khác biệt trên 

thị trường. 

Việc trình bày logo được thực hiện ở biển hiệu của công ty, tờ rơi tập gấp, 

các chương trình du lịch đó là vị trí khách hàng thường chú ý nên nó thường để lại 

ấn tượng về hình ảnh của công ty khá mạnh trong tâm trí của khách hàng. 

Đối với công ty TNHH TM và DV DL Long Huy, ngay từ những ngày đầu 

thành lập ban lãnh đạo của công ty đã suy nghĩ và dành nhiều tâm huyết cho việc 

thiết kế logo và slogan với mong muốn truyền tải được đầy đủ những thông điệp 

tới khách hàng. 



Slogan của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy là: “Vui vẻ - Thoải mái 

- An toàn”. Câu slogan như một sự khẳng định về chất lượng cũng như về sự mới 

mẻ độc đáo của chương trình du lịch của công ty tới khách hàng của mình. Đồng 

thời thông qua slogan như một lời cam kết, đảm bảo về sự an toàn của khách hàng 

khi khách hàng sử dụng chương trình du lịch của công ty. Thông qua Slogan: “Vui 

vẻ - Thoải mái - An toàn”, bước đầu tạo ra được những phản ứng tích cực từ khách 

hàng đối với công ty. 

Ngoài ra, trong mỗi tour du lịch công ty thường tặng đoàn khách đó một 

băng rôn dán trên mỗi đầu xe. Trên băng rôn luôn được thiết kế khá đẹp, bên trái 

của băng rôn luôn là biểu tượng logo của công ty, phần còn lại là tên đoàn khách 

và các điểm đến chính trong tour. 

Băng rôn đó tuy về vật chất không nhiều nhưng nó làm tăng cao cái tôi của 

đoàn khách sử dụng tour, năng cao vị thế của khách. Hơn nữa logo của công ty đặt 

ở vị trí đó làm cho khách đang tham gia chương trình và cả khách hàng tiềm năng, 

cư dân mà đoàn khách đi qua cũng chú ý và biết đến. Việc làm đó thể hiện sự 

chuyên nghiệp đến từng chi tiết nhỏ, góp phần vào thực hiện mục tiêu xúc tiến của 

công ty là: “Quảng bá rộng rãi hình ảnh của công ty đến công chúng”. 

Mọi hoạt động muốn thành công đều phải có được sự chuẩn bị về tài chính, 

nên công ty đã chuẩn bị một ngân sách dành cho hoạt động xúc tiến từ 5% - 6% 

tổng doanh thu và quảng cáo chiếm hơn 50% trong đó. 

Thương hiệu “Long Huy Travle” và sologan: “Vui vẻ - Thoải mái - An 

toàn”, và biểu tượng của của công ty đã trở thành những hình ảnh khá quen thuộc 

trên thị trường. Nhờ vậy lượng khách hàng tự tìm đến công ty hàng năm tăng 

trưởng ổn định và đạt mức từ 5% - 10%, uy tín của thương hiệu được nâng cao 

thông qua sự đánh giá của khách du lịch và đối tác của công ty. 

Tốc độ tăng trưởng bình quân hàng năm về doanh thu khá cao đã chứng 

minh được phần nào hiệu quả của hoạt động quảng cáo, đã phát huy được những 

hiệu quả nhất định đối với hoạt động kinh doanh lữ hành. 

Ngân sách quảng cáo được duy trì ở mức cao, nhưng vẫn đảm bảo tăng 

trưởng về doanh thu và lợi nhuận cùng sự lớn mạnh của thương hiệu trong lòng 

khách hàng. Các hình thức quảng cáo hiện đang sử dụng: tờ rơi, tập gấp, thư mời 

đã đưa đến cho công ty lượng khách hàng nhất định từ các địa phương lân cận như 

Thái Bình, Hải Dương, Quảng Ninh, Nam Định, khối cơ quan nhà nước thuộc khối 



ngành xây dựng và giáo dục, các công ty và các khu công nghiệp lớn trên địa bàn 

thành phố và các tỉnh lân cận… 

Bên cạnh đó, hoạt động quảng cáo của công ty vẫn còn tồn tại một số hạn 

chế như: 

Biểu tượng (logo) của công ty còn phức tạp khó nhớ, chưa thể hiện được 

chiến lược và hình ảnh riêng biệt của công ty. “Vui vẻ - Thoải mái - An toàn” chưa 

thể hiện được tiêu chí và bản sắc riêng của doanh nghiệp. 

Các hình thức quảng cáo còn kém phong phú chủ yếu tập trung vào các hình 

thức quen thuộc là tờ rơi, tập gấp. Các hình thức này cũng thực sự chưa được đầu 

tư thích đáng theo những định hướng cụ thể để nhắm tới thị trường mục tiêu mà 

vẫn có sự đồng nhất giữa tất cả các phân khúc. Những hình thức như: báo, tạp chí 

hay quảng cáo qua mạng internet và tham gia các hội chợ du lịch, triển lãm du 

lịch…nhằm quảng bá hình ảnh sản phẩm, hình ảnh công ty chưa được sử dụng và 

có những phương án cụ thể cho cả ngắn hạn và dài hạn. 

Chưa có sự phối hợp với các nhà cung cấp hợp lý, đặc biệt là các doanh 

nghiệp kinh doanh khách sạn trong việc xây dựng tờ rơi, tập gấp nhằm quảng cáo 

hình ảnh cho nhau. 

Nguyên nhân của những hạn chế trên là do: Năng lực của đội ngũ marketing 

đang còn yếu, những người được đào tạo về chuyên ngành marketing ít và gần như 

không có cán bộ chuyên sâu về nghiệp vụ quảng cáo. 

Mặt khác, do việc phân bổ nguồn chi phí được các nhà quản lý của công ty 

tính toán một cách chưa hợp lý nên chưa có điều kiện để đầu tư vào các hình thức 

khác. 

Tại các thị trường tiềm năng như Hải Dương, Quảng Ninh, Thái Bình…tần 

xuất quảng cáo cho các thị trường này vẫn còn ở mức độ vừa phải, không thường 

xuyên dẫn tới việc khó xây dựng hình ảnh của công ty trong tâm trí khách hàng 

tiềm năng. 

2.2.2. Hoạt động xúc tiến bán  

Xúc tiến bán là hoạt động nhằm thu hút nhiều khách hàng và khuyến khích 

họ sử dụng sản phẩm của công ty một cách thường xuyên hơn. Hình thức này được 

công ty áp dụng khá hiệu quả vào một số dịp đặc biệt như ngày lễ, công ty thường 

có quà tặng cho khách hàng và giảm giá tour, khách hàng thường xuyên sẽ được 

hưởng những ưu đãi đặc biệt như tặng phiếu trúng thưởng kèm theo các phần quà 



có giá trị, các tour du lịch dành cho các gia đình thì không tính giá cho trẻ nhỏ dưới 

7 tuổi… 

Tuy nhiên, vào thời điểm ngoài mùa vụ công ty vẫn giữ giá đối với các 

chương trình du lịch của mình, dẫn tới không khuyến khích được nhiều khách du 

lịch tham gia. 

Chính sách xúc tiến được cụ thể bằng việc xây dựng được các chương trình 

khuyến mãi (dành cho khách hàng nhằm gia tăng số lượng bán) và chương trình 

khuyến mại (dành cho nhân viên bán hàng để tăng năng suất bán hàng) khá chi tiết 

và cụ thể theo từng mùa vụ nhỏ trong năm với từng thị trường nội địa, outbound 

như:  Công ty TNHH TM và DV DL Long Huy đã vạch ra chính sách thưởng 

doanh thu với tỷ lệ như sau: nội địa là 2% tổng doanh thu, outbound là 10% lợi 

nhuận thực tế thu được cho nhân viên kinh doanh trực tiếp theo các chương trình. 

Nhờ vậy, số chương trình du lịch được bán ra vào các thời điểm như mùa du lịch lễ 

hội và du lịch hè cho thị trường du lịch tăng lên đáng kể.  

Năm 2008 do ảnh hưởng của cuộc khủng hoảng kinh tế đã làm ảnh hưởng 

trực tiếp tới đời sống của người dân, lạm phát và giá cả leo thang làm cho nhu cầu 

đi du lịch của người dân giảm đáng kể. Hưởng ứng theo chính sách kích cầu của 

Tổng cục Du lịch phát động mang tên “Ấn tượng Việt Nam” công ty TNHH TM 

và DV DL Long Huy đã lên chính sách  giảm giá hấp dẫn, giảm giá 20% với tất cả 

các chương trình du lịch nội địa và outbould. Hoạt động này đã mang  lại kết quả 

đáng mong đợi, tuy không làm gia tăng số lượng khách nhiều nhưng công ty đã giữ 

vững được lượng khách hàng truyền thống của mình, qua đó góp phần ổn định 

được doanh thu. 

Trong năm 2010 hoạt động xúc tiến liên tục được công ty chú trọng và triển 

khai với công cụ chủ yếu là giảm giá tour nhằm kích thích người tiêu dùng ( khách 

du lịch ) sử dụng sản phẩm của công ty nhiều hơn. Cụ thể như: bước vào mùa du 

lịch lễ hội trên các tờ rơi tập gấp, thư ngỏ của công ty tới khách hàng ngoài nội 

dung của các chương trình du lịch hấp dẫn luôn là những thông tin về những ưu đãi 

đặc biệt của công ty như giảm giá 10%, tặng phiếu trúng thưởng…Nhờ hoạt động 

xúc tiến hiệu quả mà công ty đã thu được những thành công nhất định, năm 2010 

lượng khách của công ty tăng 20,7 % so với năm 2009. 



Tuy nhiên, hoạt động xúc tiến bán của công ty mới chỉ mới áp dụng một cách 

chung chung, chưa thực sự cụ thể đối với các phân đọan thị trường du lịch, chưa thu hút 

và khuyến khích được nhiều thị trường khách du lịch tiềm năng tiêu dùng dịch vụ của 

công ty. Chính sách khuyến mại chưa thực sự hợp lý do chế độ phân chia thưởng 

chỉ mới tính đến bộ phận marketing chưa tính đến bộ phận điều hành và các bộ 

phận hỗ trợ khác như kế toán... 

 Nguyên nhân hạn chế: 

 Do sự đồng nhất của các sản phẩm du lịch nên các chương trình khó tạo ra 

sự khác biệt  trong hoạt động xúc tiến bán. 

 Sự phối hợp các bộ phận trong quá trình hoạt động kinh doanh lữ hành để 

chưa đạt được sự thống nhất cao, để đưa ra các chính sách khuyến mãi hợp lý: chưa 

có sự phân đoạn thị trường cụ thể cho từng mảng kinh doanh lữ hành về xây dựng 

chính sách xúc tiến bán. 

2.2.3. Hoạt động quan hệ công chúng 

Mục tiêu sử dụng quan hệ công chúng: Gia tăng sự nhận biết, thông báo và 

giáo dục, tạo dựng và duy trì hình ảnh về sức hấp dẫn của điểm đến, tăng cường 

sức mạnh thông điệp quảng cáo với giới công chúng. 

Hoạt động kinh doanh của công ty không chỉ quan tâm tới khách hàng và 

các nhà phân phối, mà còn chú ý tới một loạt những công chúng khác có quan tâm 

đến hoạt động kinh doanh của mình. Việc sử dụng công cụ quan hệ công chúng 

trong hoạt động xúc tiến hỗn hợp, được các nhà quản lý marketing của công ty 

thực hiện như: Tổ chức các cuộc họp báo, và phỏng vấn, các thông cáo báo chí 

nhằm mục đích phổ biến những tin tức mới nhất của hoạt động du lịch cho công 

chúng như: Thông cáo cho giới báo chí trước các sự kiện du lịch của công ty sắp tổ 

chức như: hội thảo du lịch, sự kiện du lịch… 

Ngày 5 tháng 4 năm 2009, công ty TNHH TM và DV DL Long Huy đã tổ 

chức buổi hội thảo du lịch với sự tham gia của đông đảo các  đối tác của công ty, 

đội ngũ nhân viên của công ty và các cộng tác viên…với mục tiêu phổ biến về các 

sản phẩm du lịch mới hấp dẫn của công ty với chủ đề “ Di sản Việt Nam”, “Chào 

đón mùa du lịch hè năm 2009”. 



Công ty đã tham gia các hoạt động xã hội từ thiện, hoạt động hỗ trợ nhân 

đạo như ủng hộ nạn nhân chất độc màu da cam, tham gia các hoạt động vì người 

nghèo… 

Ngày 09/07/2010, thay mặt toàn thể cán bộ nhân viên trong công ty, Bà 

Hoàng Thị Ninh giám đốc công ty TNHH TM và DV DL Long Huy đã ủng hộ qũy 

vì người nghèo thành phố Hải Phòng số tiền là 10 triệu đồng. 

 Thông qua quan hệ công chúng đã quảng bá hình ảnh của Long Huy travle, 

tạo được những dấu ấn tốt đẹp trong lòng người dân và các tổ chức xã hội đã bước 

đầu thành công. Lượng khách hàng biết đến công ty, tự tìm đến để đi du lịch, xin tư 

vấn và sử dụng các dịch vụ khác đã tăng lên sau những hoạt động này 

 Công ty cũng thiết lập mối quan hệ tốt đẹp với các hãng lữ hành gửi và 

nhận khách, hàng không, khách sạn…Từ những hoạt động cụ thể như vậy nên hoạt 

động quan hệ công chúng của công ty đã có những mối quan hệ khá tốt, là cơ sở để 

tạo ra các mối hợp tác làm ăn lâu dài.  

Tuy nhiên, các hoạt động quan hệ công chúng mới chỉ được ban lãnh đạo 

công ty tiến hành tham gia ở mức hạn chế quy mô nhỏ và không thường xuyên. 

 Doanh nghiệp chưa xác định quan hệ công chúng là một công cụ xúc tiến 

quan trọng “công cụ của tương lai”. Do đó, chưa xây dựng những mục tiêu, định 

hướng và chiến lược cụ thể cho hoạt động này 

 Các hoạt động xúc tiến được tiến hành thường mang tính bắt buộc và chỉ 

nhắm tới những địa phương hay bộ phận nhỏ hẹp, chưa tạo được những tiếng vang 

thực sự cho doanh nghiệp và mang nâng cao giá trị thương hiệu. 

 Năng lực và tầm nhìn của đội ngũ nhân sự Marketing còn yếu do chuyên 

môn nghiệp vụ chưa được đào tạo chuyên sâu. 

2.2.4. Hoạt động marketing trực tiếp 

 Marketing trực tiếp là một trong hai công cụ xúc tiến được sử dụng chủ yếu 

tại công ty với những hoạt động cơ bản sau: 

 Đội ngũ nhân viên Marketing liên hệ trực tiếp với khách hàng để giới thiệu 

sản phẩm và tư vấn thông qua điện thoại. 

 Soạn thảo thư và catologue gửi đến cho khách hàng và nhận thông tin phản 

hổi để giải thích, giới thiệu và tư vấn nhằm thu hút khách hàng tham gia các 



chương trình du lịch. Liên hệ với khách hàng qua mạng internet và các công cụ 

truyền tin khác để giới thiệu sản phẩm với khách hàng. 

Cụ thể như: Đội ngũ nhân viên marketing liên hệ trực tiếp với khách hàng để 

giới thiệu sản phẩm du lịch và tư vấn thông qua điện thoại; Soạn thảo thư và 

catologue gửi đến cho khách hàng và nhận thông tin phản hồi, giới thiệu và tư vấn 

nhằm thu hút khách hàng tham gia các chương trình du lịch; Liên hệ với khách 

hàng qua mạng internet và các công cụ truyền tin khác… 

Trong những năm gần đây, do tình hình kinh tế xã hội có nhiều biến động, 

khủng hoảng kinh tế và lạm phát đã làm cho nhu cầu đi du lịch của cộng đồng 

giảm đáng kể, lại do sự cạnh tranh gay gắt của các đối thủ cạnh tranh. Do đó, cũng 

ảnh hưởng trực tiếp đến chiến lược kinh doanh của công ty. Ban lãnh đạo công ty 

TNHH TM và DVDL Long Huy đã thực thi nhiều biện pháp marketing trực tiếp 

nhằm đẩy mạnh hoạt động xúc tiến hỗn hợp, giữ vững được nguồn khách hàng 

truyền thống và mở rộng thêm thị phần, tăng doanh thu. 

Để đạt được mục tiêu đó việc đẩy mạnh chiến lược marketing trực tiếp được 

công ty chú trọng.  

Công ty đã triển khai gửi các “Thư ngỏ” giới thiệu về các chương trình du 

lịch cùng các dịch vụ kèm theo tới các đối tượng khách hàng như các trường học 

trên địa bàn thành phố, các khu công nghiệp, các cơ quan đoàn thể...hoạt động này 

được tiến hành chủ yếu vào các dịp cuối năm, đầu năm, đầu mùa hè. 

Song song với việc triển khai gửi các tập thư ngỏ tới khách hàng công ty 

Long Huy còn chú trọng tới việc tiếp thị qua điện thoại, gọi điện thoại tới những 

khách hàng truyền thống để thông báo về những chương trình du lịch mới của công 

ty nhằm “gợi ý” cho họ về chuyến đi du lịch sắp tới trong dự định. Thông qua điện 

thoại nên các nhân viên luôn duy trì được quan hệ thường xuyên với khách trong 

suốt quá trình từ khi trước khi bán tour đến sau khi tour đã được thực hiện. Do vậy, 

hoạt động chăm sóc khách hàng được thực hiện tốt hơn lại không gây phiền hà cho 

khách khi trực tiếp đối thoại, đặc biệt là với nhóm khách đoàn. Đây cũng là một 

cách thể hiện sự chăm sóc khách hàng của công ty. 

Ngoài ra Long Huy Travle còn triển khai việc gửi thông tin chương trình du 

lịch tới khách hàng qua internet trực tuyến, thông qua địa chỉ gmail của khách 



hàng. Tuy nhiên, do còn nhiều hạn chế trong vấn đề quản trị mạng nên hoạt động 

này vẫn chưa thực sự phát huy được hiệu quả. 

Nhờ duy trì được mối quan hệ với khách hàng nên việc thu nhận thông tin 

phản hồi kịp thời và nhanh chóng để xử lý và giải quyết tạo cho khách hàng sự 

thỏa mãn, cảm giác thân thiết để duy trì mong muốn tiếp tục sử dụng các chương 

trình du lịch của doanh nghiệp.  

Tuy vậy, bên cạnh những kết quả thu được thì hoạt động này vẫn còn tồn tại 

nhiều hạn chế nhất định như: 

Việc gửi các ấn phẩm du lịch, đĩa CD – ROM, trực tiếp tới các thị trường 

khách du lịch tiềm năng chủ yếu thông qua các hội nghị, hội thảo, hội chợ du lịch, 

sự kiện du lịch…nhưng mới chỉ được các nhà quản lý của công ty Long Huy thực 

hiện với số lượng hạn chế và không thường xuyên. 

Lệ thuộc quá nhiều vào phương thức gọi điện thoại, do đó nhân viên 

marketing của công ty thường ít chủ động tìm kiếm các phương thức tiếp cận khác, 

mà chỉ trông chờ vào những hiệu ứng tích cực từ khách hàng. 

 Trình độ nhân viên còn hạn chế nên tư vấn chưa thực sự hiệu quả chưa khai 

thác được nhiều tiềm năng hiện có. 

 Nguyên nhân hạn chế:  

 Chi phí cho điện thoại và các phương tiện truyền thông khác vẫn cao. 

Nghệ thuật giao tiếp qua điện thoại của nhân viên marketing chưa được tốt, 

cho nên chưa truyền tải được hết những thông tin của chương trình du lịch tới 

khách hàng, cũng như chưa thể thuyết phục khách hàng. 

2.2.5. Hoạt động bán hàng trực tiếp 

Đối với nghành kinh doanh lữ hành sản phẩm chủ yếu là dịch vụ vô hình thì 

vai trò của nhân viên bán hàng trực tiếp là rất quan trọng. Họ chính là những người 

đại diện cho công ty tiếp xúc với khách hàng, gây lòng tin của khách hàng với 

công ty và thuyết phục khách hàng sử dụng tour của công ty.  

Một đội ngũ nhân viên có trình độ chuyên môn, ngoại ngữ thành thạo, yêu 

nghề…là một tài sản vô cùng quý giá cho mỗi công ty. Nhận thức được tầm quan 

trọng đó, ngay từ khâu tuyển chọn công ty đã tuyển chọn rất kỹ, đặc biệt ưu tiên 

những người có chuyên môn, khả năng giao tiếp, có trình độ hiểu biết xã hội…Đặc 



biệt công ty rất chú trọng khâu đào tạo và phát triển đội ngũ nhân viên. Hàng tháng 

công ty luôn có các buổi nói chuyện trao đổi kinh nghiệm giữa các nhân viên, đó là 

cơ hội để các nhân viên học hỏi kinh nghiệm của nhau và hiểu nhau hơn. 

Nội dung của các buổi nói chuyện hay xoay quanh những tình huống thường 

gặp khi đi thị trường, cùng nhau nêu ra các phương án giải quyết hợp lý nhất. 

Trưởng phòng kinh doanh luôn luôn yêu cầu đội ngũ nhân viên markrting  phải 

luôn ghi nhớ những câu châm ngôn về nghệ thuật bán hàng như: 

“Khách hàng là thượng đế”. 

“Khách hàng luôn luôn đúng”. 

“Không biết cười đừng bán hàng”. 

“Người bán hàng giỏi nhất là người biết lắng nghe tốt nhất”. 

Những câu châm ngôn đó tuy ngắn gọn nhưng đầy hàm ý và sâu sắc. Chỉ khi 

nhân viên hiểu về công ty, yêu công ty thì họ mới hết mình vì công ty và mang tâm 

lý đó truyền cho khách hàng. 

Nắm bắt được tâm lý đó, ban lãnh đạo công ty thường xuyên có những buổi 

nói chuyện với nhân viên để khích lệ họ đồng thời cũng có những phần thưởng 

dành cho đội ngũ nhân viên phòng kinh doanh. 

Do đội ngũ nhân viên phòng kinh doanh của công ty luôn tự trang bị cho 

mình một tâm lý vững vàng, một thái độ nhiệt tình thân thiện, một lòng yêu nghề, 

yêu công ty…nên khi tiếp xúc với khách hàng để giới thiệu về công ty, giới thiệu 

về sản phẩm của công ty đã luôn gây được thiện cảm, sự yêu mến tin tưởng đối với 

khách hàng. 

Công ty cũng thường xuyên bố trí khoảng 3 nhân viên marketing thường trực 

tại công ty để trực tiếp tiếp xúc, tư vấn và giải quyết những thắc mắc, yêu cầu cũng 

như khiếu lại cho khách, đồng thời thuyết phục khách tham gia các chương trình du 

lịch của công ty.  

Không chỉ vậy, tại các hội nghị khách hàng, triển  lãm du lịch, các hội thảo 

du lịch, hội chợ du lịch, sự kiện du lịch… các nhân viên marketing của công ty đều 

tham gia trực tiếp và tư vấn cho khách hàng như tại hội chợ thương mại du lịch Hải 

Phòng, hội chợ các làng nghề truyền thống, hội chợ thương mại du lịch Hà Nội… 

 Công ty đã xây dựng một quy chế hoạt động và các chỉ dẫn cho nhân viên 



bán hàng trực tiếp, tổ chức các khóa học nội bộ để năng cao kỹ năng cùng với một 

chính sách khen thưởng hợp lý. 

Ngoài ra, công ty còn có đội ngũ cộng tác viên bán hàng làm việc bán thời 

gian là sinh viên được tuyển chọn từ một số trường cao đằng, đại học đào tạo về 

chuyên ngành du lịch trên địa bàn thành phố Hải Phòng. 

Công ty cũng đã chú trọng đến chất lượng đội ngũ cộng tác viên hướng dẫn 

và hướng dẫn viên của công ty về chính sách chất lượng của công ty nhằm cung 

cấp cho khách hàng dịch vụ tốt và tư vấn cho họ những chương trình tiếp theo 

Để đánh giá hiệu quả của công tác bán hàng tại công ty, ban giám đốc 

thường thông qua hoạt động quản trị bán hàng trực tiếp. Giám  đốc là người đưa ra 

các định mức về số lượng hợp đồng sẽ ký kết được đồng thời thiết kế chiến lược 

bán hàng, cách tiếp cận khách hàng bặc biệt… Giám đốc khuyến khích toàn thể 

cán bộ nhân viên trong công ty nói chung và nhân viên phòng kinh doanh nói riêng 

trong việc bán hàng, để họ tích cực hơn bằng những chế độ thù lao và thưởng theo 

quy định của công ty và theo sự nỗ lực của từng nhân viên. 

Nhờ những chính sách đó đã mang lại nguồn khách du lịch lẻ cho thị trường 

outbound, cũng như các đoàn khách là gia đình tham gia các chuyến du lịch của 

công ty. 

Ngoài ra, với đội ngũ nhân viên tư vấn nhiệt tình, hiệu quả đã mở rộng được 

thị trường và thu hút được lượng khách đi theo đoàn từ các đơn vị hành chính nhà 

nước và các doanh nghiệp nước ngoài. 

Bán hàng cá nhân là một trong những công cụ chủ yếu được công ty TNHH 

TM và DV DL Long Huy áp dụng, bởi nó đem lại hiệu quả kinh tế cao.  

  Tuy nhiên, bên cạnh đó thì việc áp dụng và thực hiện công cụ bán hàng cá 

nhân của công ty vẫn tồn tại một số vấn đề chưa hợp lý mà trong tương lai công ty 

cần cố gắng khắc phục: Năng lực của đội ngũ nhân viên bán hàng trực tiếp còn hạn 

chế. Mạng lưới cộng tác viên hoạt động chưa hiệu quả, đặc biệt là số đông nhân 

viên phòng kinh doanh khả năng sử dụng một ngoại ngữ còn chưa được thông thạo, 

nên gặp khó khăn khi trao đổi với đối tác nước ngoài. 

 Nguyên nhân của những hạn chế trên là do: 

 Chưa xây dựng được cho chương trình bán hàng trực tiếp hiệu quả và phổ 



biến cho đến tận đội ngũ nhân viên. 

 Chính sách cho đội ngũ cộng tác viên chưa thực sự hợp lý và chưa nhận 

được những lượng thông tin đủ cho quá trình tư vấn.  

2.2.6. Mạng internet/truyền thông tích hợp 

Trong thời đại bùng nổ về mạng internet hiện nay, hẳn những lợi ích của 

công nghệ mang lại là vô cùng lớn, hiệu quả kinh tế cao và chi phí thấp, tiết kiệm 

được nhiều chi phí cho doanh nghiệp tham gia quảng cáo trên internet trực tuyến. 

Nhất là đối với doanh nghiệp kinh doanh lữ hành luôn luôn đòi hỏi tính mới và 

thông tin nhanh chóng. Nắm bắt được điều đó công ty TNHH TM và DVDL Long 

Huy đã sớm tìm hiểu chắt lọc cho mình một hướng khai thác đúng đắn với công cụ 

kinh doanh khá mới mẻ này. 

Hiện nay công ty đã trang bị một hệ thống máy tính hiện đại và kết nối mạng 

internet trực tuyến, giúp cho ban lãnh đạo cũng như nhân viên trong công ty có thể 

tìm hiểu và triển khai công việc một cách thuận tiện, nhằm phục vụ trong công việc 

một cách hiệu quả. 

 Công ty Long Huy cũng đã xây dựng cho mình website với địa chỉ: 

wwwLonghuytravel.com. Với địa chỉ này khách hàng có thể tìm hiểu trực tiếp 

thông tin về công ty, thông tin về các sản phẩm của công ty cũng như về các chính 

sách giảm giá, ưu đãi…Khách hàng hoàn toàn có thể đưa ra những câu hỏi về 

những khúc mắc của mình để được giải thích từ phía công ty.  

Sự ra đời của website cũng như các phương thức truyền thông qua Internet khác 

như email, đặt banner…đã góp phần quàng bá thương hiệu cho doanh nghiệp. Hiện 

nay tuy lượt người truy cập website của công ty còn hạn chế nhưng thông qua 

website hình ảnh và thông tin về công ty được biết đến ngày càng rộng rãi hơn và 

mang lại khoảng 2% tổng số khách hàng của doanh nghiệp. 

Tuy nhiên, do ngân sách và công nghệ chưa cho phép nên quá trình đầu tư 

và thực hiện dự án cổng thông tin trực tuyến vẫn còn chậm và đang gặp phải nhiều 

khó khăn, đặc biệt là việc liên kết xây dựng tiện ích thanh toán trực tuyến cho 

khách hàng. 

Website của công ty sử dụng ngôn ngữ chủ yếu là tiếng Việt, không sử dụng 

ngôn ngữ tiếng Anh, nên gây khó khăn đối với khách du lịch nước ngoài khi truy 

cập tìm kiếm thông tin. 



Mặc khác, công ty tuy đã có kế hoạch và chính sách dài hạn cho hoạt động 

này, nhưng mới chỉ mang tính định hướng chung chung chưa thật cụ thể theo giai 

đoạn, với các biện pháp và tìm đối tác liên kết chiến lược… 

2.3. Đánh giá chung về chính sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh 

doanh lữ hành tại công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 

2.3.1. Những thuận lợi và thành công 

Trải qua 8 năm xây dựng và phát triển , công ty TNHH TM và DV DL Long 

Huy đã đạt được những kết quả ban đầu trong lĩnh vực kinh doanh. Có được thành 

quả đó trước hết phải kể đến ban lãnh đạo công ty đã không ngừng học hỏi, biết 

đổi mới sản phẩm một cách nhanh chóng để hòa nhập với thị trường như hiện nay. 

Đồng thời linh hoạt trong mọi trường hợp, giải quyết kịp thời mọi nhu cầu trong 

lĩnh vực du lịch cho khách hàng. 

Với thị trường du lịch Hải Phòng cạnh tranh như ngày nay thì những thành 

công của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy trong hoạt động xúc  tiến hỗn 

hợp là đáng ghi nhận. 

+ Công ty đã vận dụng thành công lý thuyết về marketing hiện đại trong 

chiến lược xúc tiến quảng bá sản phẩm của công ty mình. Cụ thể như công ty đã và 

đang sử dụng khá thành công nhiều hình thức quảng cáo hiệu quả, thông qua các 

hình thức quảng cáo này đã góp phần đưa hình ảnh của công ty, sản phẩm của công 

ty đến đông đảo khách hàng và thu hút được sự quan tâm của công chúng.  

+ Biết sử dụng khéo léo công cụ xúc tiến hỗn hợp để làm tăng sự tin tưởng 

của khách hàng  mục tiêu đối với sản phẩm  là các chương trình du lịch của công 

ty. 

+  Thông qua các hoạt động quan hệ công chúng đã tạo được uy tín trong 

tâm trí khách hàng với hình ảnh của một công ty thân thiện chu đáo và chất lượng. 

+ Với chính sách xúc tiến hỗn hợp hiệu quả đã làm tăng doanh thu cho công 

ty một cách đáng kể. 

2.3.2. Những khó khăn và hạn chế 

Tuy nhiên, bên cạnh những thành công đã đạt được như trên hoạt động xúc 

tiến nói chung và chính sách xúc tiến hỗn hợp nói riêng vẫn còn tồn tại nhiều vấn 

đề cần khắc phục trong tương lai. 



- Chính sách xúc tiến hỗn hợp của công ty TNHH TM và DV DL Long 

Huy chưa được thiết lập một cách bài bản, mà chủ yếu là những chính sách, manh 

mún, thiếu định hướng rõ ràng. Chẳng hạn như quảng bá hình ảnh sản phẩm du 

lịch, thông điệp gì cho ai, mục tiêu của chương trình, ngân sách xúc tiến là bao 

nhiêu, sử dụng kênh hoặc công cụ xúc tiến nào cũng chưa được xác lập đầy đủ.   

- Thông tin mà khách du lịch cả trong nước và quốc tế biết đến công ty còn 

ít do hệ thống các kênh thông tin của công ty còn nhiều thiếu sót, lượng thông tin 

đưa lên còn hạn chế. 

- Tài liệu ấn phẩm quảng bá du lịch của công ty chưa hấp dẫn về chất 

lượng, số lượng, tính thống nhất, tính thẩm mỹ. Nội dung thông tin lặp lại, chưa cô 

đọng và thiếu tính sáng tạo. Tài liệu ấn phẩm quảng cáo còn chưa phong phú, đầy 

đủ về chủng loại cho các đối tượng xúc tiến khác nhau. 

+ Đối với khách lẻ, công ty chưa chú trọng tới việc chăm sóc khách hàng 

sau khi họ sử dụng chương trình du lịch của công ty, chưa có các hoạt động chăm 

sóc khách hàng cụ thể sau mỗi chuyến đi như gọi điện hỏi thăm, tặng quà…điều đó 

khiến việc quay lại sử dụng sản phẩm của của công ty đối với khách là không cao. 

+ Chưa phân biệt rõ trách nhiệm của từng nhân viên trong công ty nên vẫn 

còn tình trạng một người phải làm quá nhiều việc nên không tạo điều kiện cho họ 

phát huy hết năng lực của mình. Điều kiện phòng ban còn chật hẹp. 

+ Sản phẩm của công ty nhìn chung có mức giá cao hơn so với mức giá của 

các công ty khác. 

+ Ngân sách dành cho hoạt động xúc tiến còn hạn chế. Ban lãnh đạo công ty 

chưa có sự nhất trí cao chưa cương quyết và xử lý kịp thời những ý kiến và tồn tại 

của công ty, chưa đưa ra được những phương pháp hữu hiệu. 

Nhân viên phòng kinh doanh phải gánh vác nhiều nhiệm vụ cùng một lúc, 

dẫn đến hiệu quả công việc không cao, nên công ty cần tăng cường tuyển mộ thêm 

nhân viên kinh doanh để phù hợp hơn với công việc và chức năng của từng người. 

+ Tại Việt Nam giá cả thị trường đang bất ổn, lạm phát, tiền trượt giá dẫn 

đến người dân thắt chặt hầu bao đi du lịch dẫn đến làm ảnh hưởng tới nhu cầu đi 

du lịch của khách. Vì vậy, trong thời gian tới công ty cần đẩy mạnh hơn nữa hoạt 



động xúc tiến cũng như nghiên cứu thị trường để đưa ra nhiều sản phẩm mới hấp 

dẫn du khách. 

+ Thị trường cạnh tranh quá khốc liệt, công ty lữ hành ở Hải Phòng ngày 

càng nhiều, trong khi lượng khách đang có nguy cơ giảm đi. Điều này có thêm 

nhiều sự lựa chọn đối với khách du lịch và các hoạt động quảng bá của công ty 

TNHH TM và DV DL Long Huy cũng bị hoạt động của đối thủ cạnh tranh làm cho 

bị ảnh hưởng. 

Giá cả các dịch vụ giảm trong khi phí đầu tư vào lệ phí giao thông, bến bãi, 

cầu phà, xăng dầu tiếp tục tăng. Bên cạnh đó chi phí bảo hiểm tài sản con người, 

chi phí môi giới, giá nguyên vật liệu đầu vào cũng tăng dần đến hoạt động kinh 

doanh đạt hiệu quả thấp. 

Tại công ty số lượng sản phẩm còn ít, có chăng chỉ là những sản phẩm cũ 

được lặp đi lặp lại nhiều lần nên không thỏa mãn được nhu cầu thị hiếu của khách 

hàng. 

Để làm được điều đó công ty cần phải đầu tư xây dựng các chương trình du 

lịch độc đáo, hấp dẫn, đồng thời cũng phải tìm cách tạo ra sự độc đáo riêng biệt 

cho chương trình của mình vừa mang tính hấp dẫn mới lạ vừa  đậm đà nét văn hóa, 

lịch sử Việt Nam. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tiểu kết Chƣơng 2 

 Chương 2 đã tập trung phân tích thực trạng hoạt động xúc tiến hỗn hợp trong 

hoạt động kinh doanh lữ hành tại công ty TNHH TM và DV DL Long Huy với 

những nội dung cơ bản sau: 

Khái quát về Công ty TNHH TM và Dịch vụ Du lịch Long Huy  

Hoạt động quảng cáo; Hoạt động quan hệ công; Hoạt động marketing trực 

tiếp; Hoạt động mạng internet/truyền thông tích hợp; Hoạt động bán hàng trực tiếp; 

Hoạt động xúc tiến bán. 

  Chính từ những thực tế trên, việc đề ra các giải pháp nhằm nâng cao chính 

sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh doanh lữ hành là vấn đề cấp thiết đặt ra 

hiện nay đối với công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 



 Chƣơng 3 

MỘT SỐ GIẢI PHÁP VÀ KIẾN NGHỊ NHẰM NÂNG CAO  

CHÍNH SÁCH XÖC TIẾN HỖN HỢP TRONG HOẠT ĐỘNG KDLH TẠI 

CÔNG TY TNHH TM VÀ DVDL LONG HUY 

3.1. Mục tiêu và định hƣớng của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 

trong giai đoạn 2011 -2015 

3.1.1. Về mục tiêu 

Để giữ vững vị trí của mình trên thị trường trong giai đoạn 2011 - 2015 công 

ty TNHH TM và DV DL Long Huy trung thành với các nguyên tắc cơ bản trong 

kinh doanh đó là: nâng cao uy tín và chất lượng sản phẩm, đưa ra mức giá cạnh 

tranh ổn định so với các công ty lữ hành khác trên địa bàn thành phố Hải Phòng. 

Những nguyên tắc này được cụ thể hóa bằng các mục tiêu như sau: 

Về khách du lịch: Đảm bảo và nâng cao chất lượng tour để khách đã sử dụng 

sản phẩm của công ty thì sẽ trở thành những khách truyền thống của công ty. Thu 

hút khách mới, đặc biệt là những khách có khả năng thanh toán cao, củng cố thị 

trường khách du lịch ở Hải Phòng đặc biệt ở một số quận huyện: Hồng Bàng, Ngô 

Quyền, Dương Kinh, Kiến Thụy, Thủy Nguyên và mở rộng thị trường sang các 

tỉnh lân cận. Phấn đấu tới năm 2015 lượng khách của công ty sẽ là 10.000 lượt 

khách, trong đó phấn đấu tới 4000 lượt khách outboud. 

Tới năm 2015 với mục tiêu,  thu hút số lượng lớn khách du lịch trên địa bàn 

Hải Phòng và một số tỉnh lân cận như Hải Dương, Thái Bình, Quảng Ninh… 

Về doanh thu: Phấn đấu đạt mức tăng trưởng năm sau cao hơn năm trước, 

tới năm 2015 công ty sẽ đạt 17 tỷ đồng doanh thu. 

Về lợi nhuận: Nâng cao chất lượng của sản phẩm nhằm hạ chi phí, giá 

thành, tạo ưu thế về sản phẩm, giúp mang lại lợi nhuận tối đa cho công ty nhưng 

vẫn đảm bảo lơi ích tiêu dùng của khách hàng. Phấn đấu tới năm 2015 công ty 

Long Huy sẽ trở thành một trong những công ty lữ hành lớn của Hải Phòng với 

lượng khách và doanh thu tương đối cao và ổn định. 

Xây dựng và duy trì hình ảnh của công ty trong tâm trí khách hàng là một 

công ty uy tín và thân thiện. 

 



3.1.2. Về định hướng phát triển  

Để đạt được mục tiêu đã đạt ra, công ty đã đề ra một số phương hướng cụ 

thể như sau: 

Nâng cao trình độ chuyên môn, đạo đức nghề nghiệp, trình độ ngoại ngữ cho 

các hướng dẫn viên. Đặc biệt, trong thời gian tới công ty sẽ tuyển thêm nhân viên 

và đội ngũ cộng tác viên có trình độ đại học, sau đó tiếp tục tạo điều kiện, khuyến 

khích nhân viên, đặc biệt là đội ngũ hướng dẫn viên, nhân viên về mảng thị trường, 

tiếp tục nâng cao chuyên môn nghiệp vụ vững vàng, trau dồi thêm kiến thức về 

mảng công việc của mình, đặc biệt là trình độ ngoại ngữ, từ đó nâng cao chất 

lượng hiệu quả công việc. 

Đẩy mạnh đầu tư xây dựng cơ sở vật chất kỹ thuật của công ty để phục vụ 

tốt hơn trong quá trình làm việc cũng như tạo tinh thần thoải mái cho cán bộ nhân 

viên trong công ty. Bên cạnh đó nâng cao chất lượng của tour du lịch hơn nữa, tạo 

các yếu tố mới, hấp dẫn để gây ấn tượng thu hút khách sử dụng sản phẩm dịch vụ 

của mình, từ đó thông qua chất lượng của dịch vụ từng bước khẳng định uy tín, giữ 

chân khách hàng, đưa họ trở thành khách hàng truyền thống của công ty. 

Củng cố mối quan hệ với các nhà cung cấp các dịch vụ, phục vụ cho hoạt 

động du lịch: vận chuyển, nhà hàng, khách sạn…để có được các dịch vụ tốt nhất, 

đầy đủ và giá cả phù hợp nhất làm cho chất lượng tour được đảm bảo tốt, hoạt 

động kinh doanh có hiệu quả. 

Tăng cường công tác tuyên truyền, quảng bá, xúc tiến du lịch để đưa thông 

tin về sản phẩm du lịch tiếp cận với đông đảo du khách. Tăng cường khai thác có 

hiệu quả thị trường truyền thống và không ngừng mở rộng ra các thị trường tiềm 

năng. 

Tiếp tục nâng cao khẩu hiệu, nâng cao tình đoàn kết của nhân viên trong 

công ty nhằm tạo ra sự phối hợp ăn ý trong công việc. 

Hiện nay, công ty đã có văn phòng đại diện tại Hà Nội và đã có những hoạt 

động khá tốt, mang lại hiệu quả doanh thu cao. Tuy nhiên trong thời gian tới công 

ty sẽ lập thêm các văn phòng đại diện ở Quảng Ninh, Thái Bình, Hải Dương, Nam 

Định…, nhằm chăm sóc khách hàng tốt nhất, đảm bảo đời sống cho công nhân 

viên bằng cách đẩy mạnh công tác kinh doanh có hiệu quả. 



Trong giai đoạn 2011 - 2015: nhiệm vụ chiến lược là duy trì thị phần 

outbound và nội địa, tích cực liên minh, liên kết với các đối tác trong và ngoài 

nước. Trong giai đoạn này công ty phải giữ được thị phần đã có để tiếp tục tối đa hóa 

lợi nhuận, tập trung đầu tư nâng cao chất lượng của du lịch outbound, trở  thành các 

nhà tổ chức tour độc lập và gây dựng uy tín thương hiệu đi đôi với nâng cao chất 

lượng của các dịch vụ bổ trợ như lưu trú và ăn uống. 

 Ngoài ra công ty cũng cần liên kết, mở rộng với các đối tác trong và ngoài 

nước hình thành chuỗi dịch vụ khép kín từ lữ hành đến lưu trú, ăn uống với chất 

lượng cao, trở thành một tập đoàn du lịch mạnh trong nước và vươn ra tầm khu 

vực. 

3.2. Các nhóm giải pháp 

3.2.1. Đa dạng hóa phương tiện quảng cáo  

Quảng cáo là một trong những công cụ chủ yếu của xúc tiến hỗn hợp do 

hiệu quả tối ưu mà nó đem lại, chính vì vậy hoạt động quảng cáo phải được thực 

hiện thường xuyên trong quá trình hoạt động của công ty. 

Để hoạt động quảng cáo đạt kết quả cao thì công ty cần tuân theo những quy 

trình nhất định dựa trên việc xác định thị trường mục tiêu, đối tượng nhận tin mục 

tiêu và động cơ của họ. Việc xác định mục tiêu của quảng cáo là thông tin, thuyết 

phục hay nhắc nhở còn phải phụ thuộc vào những đặc điểm khác nhau của mục 

tiêu. Từ nguồn ngân sách dành cho quảng cáo, công ty nên bổ sung phân bổ ngân 

sách đó cho từng loại hình quảng cáo sao cho phù hợp, kết hợp với việc sử dụng 

phương tiện truyền tin phù hợp nhằm đạt hiệu quả cao nhất. 

Đối với thị trường khách chủ yếu của công ty chỉ cần tập trung quảng cáo 

với mục tiêu nhắc nhở, thuyết phục. Còn với thị trường khách tiềm năng mà đang 

là đối tượng thu hút khách của công ty thì cần tập trung mục tiêu thông tin. Công 

ty cần lựa chọn những dịch vụ điển hình có ưu thế nổi bật để thu hút sự chú ý của 

họ. 

Việc xác định tần suất quảng cáo cho các thị trường này là khác nhau. Đối 

với thị trường hiện tại công ty vẫn quảng cáo thường xuyên nhưng với thị trường 

tiềm năng công ty cần quảng cáo thường xuyên liên tục với tần suất cao. Tuy 

nhiên, mỗi thời điểm đều có những mức độ khác nhau thông thường công ty nên 



quảng cáo mạnh vào chính vụ và thấp hơn vào giữa vụ. Để năng cao hiệu quả 

quảng cáo công ty TNHH TM và DV DL Long Huy có thể áp dụng một số loại 

hình quảng cáo sau: 

+ Quảng cáo bằng in ấn: 

- Quảng cáo trên các báo có độc giả rộng rãi như báo thể thao văn hóa nghệ 

thuật, tạp chí du lịch Hải Phòng với mục tiêu làm tăng sự biết đến sản phẩm của 

công ty nhiều hơn. 

- Quảng cáo trên các tạp chí nhất là các tạp chí về du lịch. 

- Tăng cường in các tờ rơi tập gấp, catalogue, trên các tập gấp ngoài các 

thông tin giới thiệu các chương trình du lịch công ty cần đưa thêm những thông tin 

cần thiết như: về các điểm du lịch nổi tiếng ở Việt Nam; giờ mở cửa ngân hàng, 

thông tin về khoảng cách giữa các điểm du lịch… 

Về tờ rơi, tập gấp công ty nên phối hợp với các khách sạn cùng xây dựng và 

quảng cáo lẫn nhau. Với phương thức này công ty không chỉ tiết kiệm được chi phí 

mà còn sử dụng được uy tín, thương hiệu của đơn vị liên kết đêt nâng cao giá trị 

của công ty cũng như tiếp cận nhanh chóng hơn với khách hàng và mở rộng được 

thị trường. Với từng điểm du lịch quan trọng công ty nên lựa chọn những khách 

sạn uy tín, có thương hiệu và sẵn sàng hợp tác bình đẳng. 

- Trên các tờ rơi, tập gấp của công ty cần thiết phải bổ sung thêm tiếng nước 

ngoài, đặc biệt là tiêng Anh hiện đã trở thành ngôn ngữ chung của thế giới để 

thuận tiện cho khách du lịch nước ngoài tìm hiểu về công ty và các hương trình của 

công ty. Ngoài ra, công ty cũng có thể bổ sung thêm tiếng Trung hay tiếng Nhật 

trên các tập gấp, tờ rơi của mình vì hiện nay tại Hải Phòng có khá nhiều nhiều các 

khu công nghiệp, công ty của người Nhật và  người Trung Quốc. Họ hoàn toàn có 

thể trở thành những khách hàng tiềm năng của công ty. 

Không chỉ vậy công ty cần tiến hành xây dựng lại biểu tượng và sologan của 

công ty nhầm tạo ra sự khác biệt và nổi bật. Biểu tượng của công ty phải đơn giản 

dễ nhớ nhưng nổi bật và thể hiện được nét riêng của công ty. Sologan phải thế hiện 

được phương châm hoạt động và sự độc đáo. Với mỗi chương trình quảng cáo nên 

xây dựng những khẩu hiệu riêng và được lặp đi lặp lại trong các thông điệp, không 

nên sử dụng những khẩu hiệu đã quá quen thuộc. Nhiệm vụ trọng tâm của trong 



hoạt động quảng cáo hiện nay của công ty là tập trung đa dạng hóa các hình thức 

quảng cáo. 

Ngoài ra, trong tương lai công ty nên đầu tư nhiều hơn nữa cho các hoạt 

động nghiên cứu tìm hiểu thị trường. Đặc biệt là nghiên cứu về đặc điểm cũng như 

tâm lý của các đối tượng khách, để từ đó có các hình thức quảng cáo cụ thể, áp 

dụng cho từng đối tượng khách khác nhau, tránh việc quảng cáo chung chung gây 

tốn kém mà hiệu quả mang lại thấp. Chẳng hạn như: 

Đối với đối tượng khách công nhân, do công ty đã xác định đây là một trong 

những đối tượng khách hàng truyền thống của mình. Đặc điểm của đối tượng 

khách này là phần lớn có thu nhập trung bình, khi đi du lịch không quá đòi hỏi chất 

lượng dịch vụ cao, sang trọng. Chính vì vậy, khi in tờ rơi tập gấp đến họ thì chỉ nên 

chú trọng đưa vào những chương trình du lịch phù hợp với mức lương của họ 

nhưng vẫn phải đảm bảo chất lượng các dịch vụ cung cấp. Ngoài ra có thể kèm 

theo một vài những ưu đãi hợp lý. 

+ Quảng cáo qua internet 

Đây là loại hình quảng cáo mới, công ty cần đẩy mạnh áp dụng loại hình 

quảng cáo này. Bởi hiện nay công nghệ thông tin đã trở nên phổ biến và đóng một 

vai trò quan trọng không thể thiếu trong mỗi gia đình và cá nhân, nên điều kiện 

truy cập trang web là rất lớn. Quảng cáo bằng các sản phẩm nghe nhìn, công ty nên 

xây dựng các đĩa VCD,  DVD về công ty, các chương trình du lịch làm quà tặng 

cho khách hàng sau mỗi chuyến đi. Hình thức này chi phí không cao so với quảng 

cáo qua truyền hình nhưng hiệu quả cao hơn nhiều. Nó lại đem đến cho khách 

hàng những hình ảnh sống động, những hoạt động mà du khách có thể thực hiện và 

đã thực hiện, lưu lại trong họ những kỷ niệm tốt đẹp về chuyến đi VCD và DVD là 

những thiết bị lưu trữ động nên khách hàng có thể tặng cho nhau và dễ dàng tiếp 

cận ở nhiều thời điểm và địa điểm khác nhau. Nhờ đó hình ảnh của công ty thông 

qua hình thức truyền miệng có thể đến với nhiều khách hàng hơn mà không tốn chi 

phí. 

+ Các hình thức quảng cáo khác 

Tặng mũ du lịch có logo và địa chỉ của công ty cho khách du lịch khi tham 

gia chương trình du lịch của công ty tổ chức. 



Phối hợp với các nhà cung cấp, đặc biệt tại các khách sạn, nhất là những 

khách sạn là đối tác làm ăn lâu dài của công ty nên đặt ở quầy lễ tân những thư 

ngỏ, tờ rơ, tập gấp của công ty mình. 

3.2.2. Đẩy mạnh hoạt động xúc tiến bán 

Xúc tiến bán hàng là hình thức khuyến khích tiêu thụ, được các doanh 

nghiệp nói chung và doanh nghiệp lữ hành nói riêng áp dụng trong một thời gian 

nhất định nhằm kích thích số lượng cầu. 

Xúc tiến bán đã được công ty TNHH TM và DV DL Long Huy áp dụng và 

khai thác khá hiệu quả. Hình thức này đã được công ty áp dụng trong một số dịp 

đặc biệt như: kỉ niệm ngày thành lập công ty, các ngày lễ lớn của đất nước như 

Quốc khánh, các dịp 30 tháng 4 - ngày miền Nam giải phóng, ngày quốc tế lao 

động 1 tháng 5, ngày cách mạng tháng Tám thành công…Tuy nhiên, bên cạnh 

những hiệu quả đã đạt được của việc áp dụng xúc tiến bán, trong tương lai để có 

thể khai thác tối đa hiệu quả của phương tiện này Long Huy nên nghiên cứu thêm 

để có thể đưa ra những giải pháp tối ưu nhất. Dưới đây là một số biện pháp mà 

công ty có thể áp dụng với hoạt động xúc tiến bán: 

 + Hoạt động xúc tiến bán nên được duy trì và triển khai một cách liên tục, 

thống nhất giảm thiểu tối đa sự ngắt quãng. 

Ngoài các dịp lễ đặc biệt thu hút sự chú ý của nhiều khách hàng, thì công ty 

nên chú ý triển khai hoạt động này cả vào thời điểm ngoài mùa  vụ du  lịch. Đây là 

thời điểm nhu cầu đi du lịch của khách hàng có xu hướng giảm nhanh đồng nghĩa 

với doanh thu của công ty cũng giảm theo. Trong thời điểm này, công ty nên đẩy 

mạnh hoạt động xúc tiến bán để thu hút thêm khách hàng sử dụng tour nhiều hơn. 

+ Trong các đợt khuyến mãi, công ty nên áp dụng nhiều hình thức khuyến 

mãi hơn thay vì chỉ sử dụng các hình thức truyền thống như giảm giá, tặng quà, tổ 

chức các trò chơi…gây nhàm chán cho khách hàng. Công ty có thể liên hệ, trao đổi 

trực tiếp với các cơ sở cung cấp dịch vụ như khách sạn, nhà hàng...về vấn đề giảm 

giá hay có sự ưu tiên đặc biệt cho khách hàng của mình, nhất là trong thời điểm trái 

vụ, từ đó đưa ra những chương trình khuyến mãi hấp dẫn khách, đảm bảo du khách 

được sử dụng các dịch vụ chất lượng cao mà giá thành tương đối rẻ so với chính 

vụ. 



+ Bên cạnh việc thúc đẩy khách hàng sử dụng sản phẩm của công ty mình, 

ban lãnh đạo công ty cũng cần chú ý quan tâm khuyến khích và có những chính 

sách hỗ trợ những đại lý du lịch bán sản phẩm của công ty hơn nữa. 

+ Đối với chính sách khen thưởng, phân chia doanh thu thì ngoài bộ phận 

marketing cũng nên chia thưởng đều cho các bộ phận hỗ trợ khác có liên quan như 

bộ phận điều hành, bộ phận  tài chính kế toán… 

Khi các doanh nghiệp đã hiểu được vai trò, tầm quan trọng của hoạt động 

xúc tiến bán thì doanh nghiệp đó sẽ có những phương hướng đầu tư đúng hướng và 

hiệu quả, với mục đích duy nhất đó là hướng được ngày càng nhiều khách hàng sử 

dụng sản phẩm của công ty mình. Trong tương lai không xa, hoạt động xúc tiến 

bán sẽ thực sự trở thành một phương tiện hữu ích trong việc làm giảm đi tính thời 

vụ trong kinh doanh du lịch. 

3.2.3. Đẩy mạnh hoạt động quan hệ công chúng 

Để gia tăng sự nhận biết, tạo dựng và duy trì hình ảnh và sức hấp dẫn của 

sản phẩm du lịch, hình ảnh của công ty Long Huy, tăng cường sức mạnh thông 

điệp quảng cáo với công chúng, các nhà quản lý của công ty TNHH TM và DV DL 

Long Huy nên: 

Đối với mối quan hệ với các nhà cung cấp, cộng đồng địa phương, giới 

truyền thông, khách du lịch, là những người có ảnh hưởng trực tiếp tới hoạt động 

kinh doanh của công ty. Do quan hệ công chúng là phương tiện có tác động tích 

cực tới thị trường mục tiêu và hoạt động này khá tốn kém, phụ thuộc vào ngân 

sách dành cho hoạt động xúc tiến của công ty là nhiều hay ít, do đó công ty cũng 

cần xác định thời gian và tần xuất xúc tiến sao cho thích hợp.Ví dụ về thời gian 

xúc tiến hoạt động quan hệ công chúng hợp lý thì công ty nên chọn vào những thời 

điểm như dịp cuối năm chuẩn bị bước sang một năm mới, đây cũng là thời điểm 

chuẩn bị bước vào mùa du lịch du xuân lễ hội. Thời điểm nữa là dịp mùa hè với 

loại hình du lịch sinh thái nghỉ dưỡng, du lịch biển... Trong những thời điểm này 

công ty cần đẩy mạnh hoạt động quan hệ công chúng cũng như cần đẩy mạnh tần 

xuất xúc tiến thì đạt được hiệu quả cao hơn. 

Cụ thể như: công ty cần triển khai các hoạt động chăm sóc khách hàng như: 

Nên thường xuyên tổ chức các cuộc họp báo thường kỳ, theo quý, theo 



năm…nhằm củng cố thêm mối quan hệ của công ty với giới truyền thông vì điều 

này có vai trò quan trọng trong chiến lược quảng bá hình ảnh của công ty cũng như 

sản phẩm của công ty tới khách hàng. 

Trong các cuộc họp báo công ty cần cung cấp những thông tin mới về sản 

phẩm của mình cũng như kèm theo thêm hình ảnh về những hoạt động mà công ty 

vừa triển khai cho các nhà báo. 

Ngoài ra, công ty cũng nên đưa ra các ý tưởng mới mang tính hấp dẫn lôi 

cuốn về các cuộc thi trên báo do công ty tổ chức, cũng cần lưu ý  các cuộc thi này 

mục đích chính là nhằm quảng bá thêm hình ảnh công ty cũng như sản phẩm của 

công ty tới khách hàng. Do đó, nội dung chính của các cuộc thi thường xoay quanh 

những nội dung có liên quan tới công ty, song song với hoạt động này phải kèm 

theo các phần thưởng hấp dẫn nhằm thu hút thêm nhiều người tham gia hưởng 

ứng. 

Hàng năm, sau mỗi mùa du lịch công ty nên tiến hành tổng kết các báo cáo 

hay nên cho xuất bản nhửng ấn phẩm nhỏ như những cuốn sách nhỏ, đĩa CD có cả 

hình ảnh và âm thanh về các hoạt động của công ty, những tour thành công để lại 

nhiều dấu ấn…các ấn phẩm này được phân phát tới tay những khách hàng sẽ càng 

làm cho họ thêm tin tưởng và tín nhiệm công ty nhiều hơn. 

Một biện pháp nhằm đẩy mạnh hoạt động quan hệ công chúng mà công ty 

nên triển khai đó là, công ty cần trích một phần doanh thu vào các hoạt động công 

ích xã hội vốn là hoạt động luôn luôn thu hút sự chú ý của nhiều giới truyền thông 

như ủng hộ đồng bào các vùng bị thiên tai bão lụt, tặng quà cho những người già 

và trẻ em còn nhiều thiếu thốn…Thông qua các hoạt động mang tính nhân văn này 

sẽ đưa  công ty đến gần công chúng hơn. 

Ngoài ra, việc tạo ra nhiều ấn tượng về sản phẩm của công ty đối với công 

chúng cũng nên được quan tâm nhiều hơn nữa. 

Để đảm bảo hiệu quả kinh doanh đạt kết quả tốt, ban lãnh đạo công ty cũng 

cần đưa ra những chính sách thỏa đáng với đội ngũ nhân viên, là những người trực 

tiếp tạo nên hoạt động thống nhất cho công ty, cần thiết lập mối quan hệ giữa các 

bộ phận và các nhân viên trong từng bộ phận. 

Công ty cần thiết lập chặt chẽ hơn với các đối tác trong và ngoài ngành du 



lịch, điều này sẽ giúp cho hoạt động kinh doanh của công ty được đảm bảo và an 

toàn hơn. Bên cạnh đó công ty cũng cần duy trì mối quan hệ với các nhà cung ứng 

dịch vụ du lịch như khách sạn, nhà hàng, các khu vực vui chơi giải trí….cùng họ 

kết hợp để xây dựng và hoàn thiện các chương trình du lịch đảm bảo chất lượng 

thỏa mãn nhu cầu của du khách. 

Với các đối tác ngoài ngành như hàng không, hàng hải, đường sắt thì cần 

duy trì mối quan hệ vững chắc với họ để từ đó xây dựng các chương trình du lịch 

đảm bảo lịch trình và chất lượng.  

3.2.4. Nâng cao chất lượng đội ngũ nhân viên thực hiện các hoạt động 

marketing trực tiếp. 

Marketing trực tiếp là hoạt động truyền thông tin tới khách hàng một cách 

gián tiếp thông qua việc sử dụng thư, điện thoại, fax…của công ty và yêu cầu 

mong nhận được sự phản hồi từ phía khách hàng. Đây được đánh giá là một công 

cụ hữu hiệu trong chính sách xúc tiến hỗn hợp mà luôn được các doanh nghiệp chú 

ý phát triển. 

Dưới đây là một số giải pháp nhằm hoàn thiện thêm về công cụ marketing 

trực tiếp của công ty TNHH TM và DV DL Long Huy: 

Việc gửi các ấn phẩm du lịch (catalogue), đĩa CD – ROM tới các thị trường 

khách du lịch tiềm năng thông qua các hội chợ du lịch, hội nghị, hội thảo…cần 

được thực hiện với số lượng lớn và thường xuyên hơn. 

Hoạt động marketing trực tiếp nên được tổ chức triển khai một cách thường 

xuyên và mang tính chuyên nghiệp hơn, đặc biệt là vào những mùa du lịch khi mà 

khách hàng có nhu cầu đi du lịch nhiều. Do bản chất của kinh doanh lữ hành mang 

tính dịch vụ rõ nét và khách hàng là nhân tố có ảnh hưởng trực tiếp tới sự thành bại 

của doanh nghiệp, cho nên hoạt động chăm sóc khách hàng phải được chú trọng và 

quan tâm hàng đầu. 

Công ty vẫn nên chú trọng triển khai gửi thư, fax, catalogue hay gọi điện 

trực tiếp tới khách hàng. Đây được coi là một trong những cách chăm sóc khách 

hàng hiệu quả nhất. 

Tuy nhiên, để hiệu quả của hoạt động này được cao hơn công ty cũng nên 

chú ý tới nội dung của các tờ thư ngỏ tới khách hàng sao cho đầy đủ về thông tin 



hơn, màu sắc bắt mắt hơn, như vậy sẽ dễ dàng gây được sợ chú ý của khách hàng, 

nhất là những khách hàng tiềm năng. 

Đối với khách hàng truyền thống của công ty thì có thể sẽ vẫn thể hiện sự 

quan tâm bằng việc gửi thư, gửi mail (thư điện tử), gửi fax…kèm theo là  những 

thông tin ưu đãi thì sẽ đạt được hiệu quả tối đa. 

Đối với khách hàng mục tiêu thì công ty cũng nên chú ý có thể sẽ gặp nhiều 

đối thủ cạnh tranh cùng chào bán chương trình du lịch, nên ngoài việc gửi thư, tờ 

chương trình, công ty cũng nên thể hiện tinh thần chào đón bằng việc kết hợp với 

gọi điện thoại thăm hỏi trực tiếp, tạo cho khách cảm giác mình được chào đón. Đội 

ngũ nhân viên marketing hiện tại của doanh nghiệp là những cá nhân có kinh 

nghiệm, khá đam mê với du lịch nhưng hầu hết chưa có kiến thức chuyên sâu về 

nghiệp vụ marketing, do đó hoạt động còn hạn chế. 

Để đảm bảo chất lượng của hoạt động marketing trực tiếp, trong tương lai 

công ty cần tìm hiểu thêm về hoạt động này để có thể đưa ra được nhiều hình thức 

tiếp cận khách hàng hơn. Ví dụ như: Marketing qua mail, đây là phương thức cung 

cấp thông tin về sản phẩm, dịch vụ và thu thập phản hồi về sản phẩm, dịch vụ từ 

khách hàng thông qua email. Địa chỉ email của khách hàng tiềm năng và hiện tại 

có thể thu thập hoặc có thể mua. 

Rất nhiều phương thức được sử dụng, ví dụ như thường xuyên gửi các thư giới 

thiệu sản phẩm của doanh nghiệp hoặc phát tán email trên diện rộng những thông 

tin liên quan đến sản phẩm, dịch vụ của doanh nghiệp. Email Marketing là một 

hình thức của Marketing trực tiếp qua thư tín rất hiệu quả. 

Để nâng cao hiệu quả hoạt động kinh doanh, công ty cần thường xuyên tiến 

hành công tác tập huấn nâng cao trình độ và các kỹ năng cho nhân viên nhằm tạo 

ra những nét khác biệt của doanh nghiệp. Nội dung đào tạo ngoài những kiến thức 

về công ty, các chương trình du lịch của công ty mà còn phải trang bị thêm cho họ 

những kiến thức du lịch và văn hóa xã hội, kiến thức điểm, đến nhằm nâng cao sức 

thuyết phục trong quá trình tư vấn bán hàng. Các kỹ năng đào tạo cần tập trung vào 

kỹ năng thuyết phục và trình bày để nhân viên có thể mang đến cho khách hàng 

những thông tin đầy đủ, cần thiết theo yêu cầu của du khách đồng thời giới thiệu 

họ cho những đợt đi du lịch tiếp theo mà đặc biệt là duy trì được mối quan hệ lâu 
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dài với khách hàng. 

Nhằm tạo động lực cho nhân viên, bên cạnh những chính sách khen thưởng 

hiện tại công ty nên có những chính sách xây dựng môi trường làm việc thật sự 

năng động, mở ra sự thăng tiến cho nhân viên, tạo điều kiện để họ hoàn thiện và 

phát triển bản thân. Công ty nên tạo ra “bầu không khí gia đình” để các nhân viên 

cảm thấy gắn bó với doanh nghiệp, làm việc vì chính doanh nghiệp cũng như cho 

chính bản thân họ. 

Đội ngũ cộng tác viên mà đặc biệt là hướng dẫn viên có vai trò quan trọng 

trong thành công của mỗi chương trình. Vì thế công ty cần trao đổi và cung cấp 

cho họ những thông tin về doanh nghiệp, chương trình, phương châm làm việc và 

những điều khoản khen thưởng, kỷ luật cụ thể rõ ràng để tạo động lực cho họ làm 

việc. Ngoài các chính sách động viên về tài chính, công ty  nên có những hỗ trợ phi 

tài chính như tạo cơ hội cho họ tham gia các chuyến du lịch với công ty. 

3.2.5. Hoàn thiện hoạt động bán hàng trực tiếp 

Đây là khâu có khả năng tạo doanh thu cao nhất nếu nhân viên bán hàng 

thuyết phục được khách. Nhân viên bán hàng có ảnh hưởng trực tiếp tới hành vi 

mua của khách hàng nhờ vào kinh nghiệm của mình, đồng thời cho phép trao đổi 

thông tin hai chiều để công ty có thể xác định phản hồi của khách một cách trực 

tiếp. Việc nhân viên tư vấn cho khách hàng mà không hiểu về sản phẩm của mình 

sẽ làm giảm hiệu quả của toàn bộ hoạt động xúc tiến hỗn hợp. 

Trong kinh doanh lữ hành, do có sự thay đổi các yếu tố môi trường kinh 

doanh các chương trình du lịch sẽ thường xuyên thay đổi theo. Do vậy, việc nắm 

bắt thông tin và trao đổi thông tin giữa các bộ phận trong công ty là vô cùng cần 

thiết hơn nữa việc nâng cao văn minh phục vụ bằng cách giao tiếp lịch sự nhã 

nhặn, ứng xử linh hoạt với các tình huống là không thể thiếu ở mỗi nhân viên. 

Mặc dù việc sử dụng công cụ này khá tốn kém, song với đối tượng là khách 

tiềm năng lớn thì việc tiếp xúc và chào mời trực tiếp, lắng nghe nhu cầu của du 

khách là vô cùng quan trọng. 

Ngày nay, có rất nhiều công ty lữ hành được thành lập và các công ty đó 

cũng đưa ra rất nhiều hoạt động xúc tiến hỗn hợp phong phú để thu hút khách 

hàng. Do đó, khách hàng đứng trước rất nhiều sự lựa chọn. Làm sao để khách hàng 



lựa chọn sản phẩm của công ty mình, mà không phải là sản phẩm của công ty khác 

thì vai trò của nhân viên bán hàng là vô cùng quan trọng. Một nhân viên bán hàng 

hiểu rõ về sản phẩm của mình, phong cách giao tiếp lịch sự, chân thành, thường 

xuyên gọi điện thăm hỏi, tư vấn cho khách hàng khi họ có nhu cầu thì sẽ nhanh 

chóng chiếm được cảm tình của khách, tạo cho họ có cảm giác được tôn trọng, 

được quan tâm, qua đó làm thúc đẩy hành vi mua của khách đối với sản phẩm của 

công ty mình. Vì vậy, công ty cần chú trọng hơn nữa trong việc tuyển chọn và đào 

tạo đội ngũ nhân viên bán hàng trực tiếp.  

Công ty cần tuyển thêm đội ngũ nhân viên bán hàng trực tiếp và cần phân rõ 

trách nhiệm cho từng nhân viên. Nhân viên tiếp thị đảm nhiệm công việc tiếp xúc 

với khách hàng, quảng cáo, khuếch trương sản phẩm du lịch của công ty nhằm 

hướng sự chú ý của khách hàng về phía mình. 

Tiếp xúc với khách hàng: nhân viên tiếp thị có thể gặp trực tiếp hoặc gọi 

điện thoại cho khách hàng để giới thiệu về sản phẩm của công ty. Ngoài ra nhân 

viên thị trường còn phải tìm hiểu thêm về nhu cầu của khách để giúp cho việc hoàn 

thiện sản phẩm của công ty một cách phù hợp nhất với nhu cầu của khách hàng. 

Nhân viên bán hàng giải thích những yêu cầu, thắc mắc của khách hàng và 

cung cấp thông tin chi tiết về các dịch vụ khác có trong chương trình đồng thời tư 

vấn miễn phí cho khách hàng về những vấn đề có liên quan. 

Nhân viên kinh doanh sẽ lắm bắt thị trường mục tiêu cần hướng tới trong 

tương lai của công ty, về khả năng thanh toán của từng đối tượng khách hàng từ đó 

làm cơ sở cho việc xác định giá và chất lượng phù hợp nhằm chiếm được thị 

trường nhiều hơn. 

Nhân viên ngiên cứu thị trường thực hiện việc nghiên cứu thị trường thông 

qua ghi chép, thu thập tài liệu từ báo, tạp chí du lịch hoặc thông qua phương pháp 

quan sát trưng cầu ý kiến của quần chúng. 

Thường xuyên tổ chức các cuộc gặp gỡ giữa các nhân viên bán hàng trong 

công ty để họ có cơ hội thường xuyên trao đổi kinh nghiệm với nhau, giúp nhau 

hoàn chỉnh và chuyên nghiệp hơn trong công việc. 

Nâng cao trình độ nghiệp vụ cho nhân viên phòng kinh doanh như thời gian 

học các khóa học TOEIC, IELT…là một yêu cầu cấp thiết đối với công ty trong 



giai đoạn hiện nay khi mà Việt Nam đã gia nhập WTO. Điều này sẽ giúp nhân viên 

phòng kinh doanh tự tin hơn khi trao đổi với đối tác nước ngoài trong việc khai 

thác thị trường khách du lịch inbound tiềm năng mà công ty hướng đến, cũng như 

khả năng hợp tác với các đối tác nước ngoài trong việc cam kết các dịch vụ. 

3.2.6. Xây dựng chiến lược dài hạn và tập chung phát triển mạnh  hoạt 

động xúc tiến qua mạng internet / truyền thông tích hợp 

Ngày nay, công nghệ thông tin ngày càng phát triển mạnh mẽ và đã thực sự 

chiếm được vị trí quan trọng trong đời sống xã hội cũng như trong các nghành kinh 

doanh, trong đó có kinh doanh du lịch. Thực tế đã chứng minh được tính ưu việt 

của loại hình thông tin này và trên thực tế cùng đã có nhiều công ty lữ hành đã 

hình thành việc một bộ phận độc lập để bán các chương trình du lịch trên mạng 

internet. 

Theo thống kê tính đến tháng 1 năm 2009 có 20 % dân số nước ta và hơn 1 

tỷ người trên thế giới sử dụng internet. Số liệu này cho thấy tầm quan trọng của 

hoạt động xúc tiến qua mạng internet và hiệu quả mà nó mang lại so với các công 

cụ xúc tiến khác. Việc thiết lập website quảng cáo và cập nhật thông tin có chi phí 

không cao so với quảng cáo, hay quan hệ công chúng nhưng độ bao phủ thị trường 

lớn hơn nhiều, góp phần thúc đẩy phát triển và thu hút khách du lịch của nhiều địa 

phương và quốc gia. 

Chính vì vậy, công ty nên xây dựng nội dung website thật sự phong phú, 

cung cấp cho khách hàng thông tin đầy đủ chi tiết về các chương trình du lịch và 

những điều cần biết về các điểm đến hơn nữa.  

Các nội dung cần thể hiện được sự khác biệt về giá cả, chính sách chất 

lượng, những điểm nổi bật của công ty so với đối thủ cạnh tranh. Nội dụng cần 

được cập nhật liên tục, có sự chọn lọc các thông tin đưa lên và có chế độ bảo mật 

cao tránh sự xâm nhập không hợp pháp. 

Hình thức website cần được thiết kế ấn tượng, bắt mắt, giao diện thân thiện 

cùng với nhiều tiện ích như tự tính giá tour, liên hệ trực tuyến với nhân viên, tìm 

kiếm các cơ sở lưu trú...Không chỉ vậy trong những năm tới công ty cần liên kết 

với các đối tác ngân hàng xây dựng tiện ích đặt tour và thanh toán bằng thẻ tín 

dụng để có thể khai thác mạnh mẽ hơn thị trường khách du lịch và sự thuận lợi cho 



khách hàng. 

Hiện nay, website của công ty vẫn chỉ đơn thuần sử dụng tiếng Việt mà 

thiếu hẳn tiếng nước ngoài đặc biệt là tiếng Anh, điều này  rất khó cho khách du 

lịch nước ngoài truy cập và tìm hiểu về thông tin của công ty cũng như đăng ký 

mua tour du lịch của công ty. 

Trong thời gian sắp tới công ty nên có một phần mềm và một chuyên viên 

máy tính chuyên nghiệp, làm việc một cách độc lập nhằm giúp cho khách hàng dễ 

dàng truy cập, tìm hiểu thông tin về công ty cũng như có thể giải đáp những thắc 

mắc, đăng kí mua và thanh toán được thuận lợi hơn. 

3.3. Một số kiến nghị 

3.3.1. Kiến nghị với ban lãnh đạo công ty TNHH TM và DV DL Long Huy 

 * Tăng cường công tác đào tạo và nâng cao hiệu quả làm việc của đội ngũ 

quản lý và nhân viên marketing. 

 Công ty cần xây dựng một chính sách tuyển dụng và đào tạo lại đội ngũ nhân 

viên chi tiết và hiệu quả. Đội ngũ nhân viên hiện tại đang đảm trách được “tròn 

vai” trách nhiệm của nhân viên marketing, nhưng kiến thức chuyên sâu về du lịch 

và marketing đang còn thiếu. Vì thế, công ty cần tuyển thêm một chuyên viên 

marketing cấp cao nhằm quản lý bộ phần này và xây dựng một chiến lược phát 

triển dài hạn cho hoạt động này. Hơn nữa, công ty nên lập kế hoạch cho các cán bộ 

chủ chốt tham gia các khóa học ngắn hạn hoặc dài hạn về marketing và kỹ năng 

bán hàng, nếu cần thiết để nâng cao năng lực chuyên môn nghiệp vụ. Không chỉ 

vậy, công ty cần thường xuyên tổ chức các đợt tập huấn nâng cao năng lực cho đội 

ngũ nhân viên marketing, đặc biệt kỹ năng giao tiếp và kỹ năng bán hàng vào hàng 

tháng. 

 Ngoài ra, công ty cần tiến hành cập nhật bổ sung  thông tin và kiềm tra tình 

hình làm việc của nhân viên trong phòng tại từng buổi giao ban hàng tuần. 

 Để nâng cao khả năng làm việc và tinh thần trách nhiệm của nhân viên 

Marketing, công ty cần tiến hành xây dựng cơ chế thưởng doanh thu hợp lý và chi 

tiết cho các thành viên tham gia, căn cứ sự đóng góp của mỗi cá nhân trong bán 

hàng. 

 *  Hoàn thiện quá trình xây dựng chính  sách xúc tiến hỗn hợp và tính hiệu 



quả, hợp lý của chính sách 

  - Xác định đối tượng nhận tin. 

 Công ty cần tiến hành phân đoạn thị trường, lựa chọn thị trường một cách 

chi tiết cụ thể để đánh giá khả năng cạnh tranh thực sự của doanh nghiệp. Từ đó 

tiến hành nghiên cứu đặc điểm tiêu dùng, trạng thái sẵn sàng mua, nhu cầu và khả 

năng tiếp nhận thông tin để có những chương trình xúc tiến phù hợp. Quá trình 

nghiên cứu này cần có sự phối hợp chặt chẽ và tiếp nhận cơ sở dữ liệu từ quá trình 

nghiên cứu chung của toàn bộ hoạt động nghiên cứu marketing theo một định 

hướng cụ thể. Các dữ liệu của quá trình này nên tiến hành nghiên cứu cùng quá 

trình phân tích dữ liệu sơ cấp với những phương pháp tính toán khoa học bằng các 

công cụ toán học và mô hình thích hợp. 

 - Xác định mục tiêu của hoạt động xúc tiến hỗn hợp. 

 Sau khi đã xác định rõ đối tượng nhận tin, công ty nên xác định mục tiêu 

truyền tin cụ thể và chi tiết, tránh những mục tiêu chung chung như hiện nay. Với 

từng phân đoạn thị trường, từng thời điểm cần có những mục tiêu riêng, ví dụ như 

với các chương trình du lịch lễ hội thì mục tiêu là quảng bá rộng rãi hính ảnh đến 

tất cả các đoạn thị trường và có sự dồng nhất cho tất cả các đoạn thị trường, với 

khách là các đoàn của doanh nghiệp nhà nước đi du lịch hè mục tiêu cần đạt đến là 

khách sẽ có những chuyến đi nghỉ ngơi thật vui vẻ và tăng thêm tình đoàn kết, củng 

cố bầu không khí doanh nghiệp. 

 - Thiết kế thông điệp truyền tin. 

 Công ty nên thiết kế lại hình thức thông điệp chủ yếu là với tờ rơi, tập gấp 

cần có những hình ảnh ấn tượng, màu sắc hấp dẫn và thể hiện được những nét riêng 

và phương châm phục vụ của doanh nghiệp khiến du khách dễ dàng nhận biết 

được. 

 -  Lựa chọn các công cụ xúc tiến. 

 Công ty nên lựa chọn một tổ hợp xúc tiến trong một chính sách thống nhất, 

đặc biệt chú ý đến hoạt động quảng cáo, marketing qua mạng internet và quan hệ 

công chúng. 

 - Xây dựng ngân sách. 

 Với một mục tiêu phát triển dài hạn đến năm 2020 công ty rất cần xây dựng 



ngân quỹ dành cho xúc tiến đủ lớn và có thể ứng phó lình hoạt với những thay đổi 

của môi trường kinh doanh. Phương pháp công ty đang sử dụng là xác định dựa 

vào phần trăm doanh thu, tuy gặp nhiều bất lợi nhưng lại là phương pháp khó thay 

thế vào thời điểm này. Chính vì thế, công ty nên phân chia ngân sách thành hai 

phần là phần ngân sách chính và phần dự phòng. Phần ngân sách chính nên được 

xây dựng kết hợp với phương pháp dựa vào mục tiêu nhiệm vụ và căn cứ khả năng 

để xác định phần đủ đáp ứng những chương trình công ty muốn thực hiện theo định 

hướng đã xác định. Bộ phận marketing nên lập kế hoạch chi tiết phối hợp với bộ 

phận kế toàn tiến hành dự báo tình hình doanh thu trong những năm tiếp theo để 

xác lặp quỹ cho phù hợp. Phần ngân sách dự phòng được xây dựng căn cứ vào khả 

năng của doanh nghiệp. 

- Đánh giá hiệu quả. 

 Công ty nên hỏi ý kiến chuyên gia trong việc xây dựng các tiêu chuẩn đánh 

giá chung và những chỉ tiêu cụ thể cho từng thời vụ. Các hoạt động đánh giá nên 

được tiến hành thường xuyên và kịp thời theo từng chương trình thực hiện để có 

những quyết định trong việc bổ sung hay thay đổi hiệu quả. Sau khi kết thúc mỗi 

chương trình bộ phận marketing và ban giám dốc nên tiến hành tổng kết, phân tích 

những thành công và sai sót trong quá trình thực hiện nhằm rút kinh nghiệm và có 

những phương hướng khắc phục trong những chương trình tiếp theo cũng như 

trong chiến lược xúc tiến chung. Đồng thời, cần có những quyết định kiên quyết 

trong việc xử lý các sai sót, ảnh hưởng lớn đến hoạt động kinh doanh  như dừng lại 

chương trình để  tránh lãng phí. 

 * Nâng cao năng lực quản lý hoạt động chính sách xúc tiến hỗn hợp 

 Công ty nên hoàn thiện về phương pháp và cách thức sử dụng mô hình quản 

lý chất lượng đồng bộ vào quá trình quản lý, nhằm tạo ra một định hướng chung và 

cơ chế quản lý thống nhất và hiệu quả. Năng lực quản lý phụ thuộc rất lớn vào 

những người quản trị, chính vì thế công ty cần phải lựa chọn và bố trí nhân sự hợp 

lý và phù hợp với năng lực của họ. Những người quản lý nên được tham gia các 

khóa học ngắn hạn về quản lý và marketing du lịch để nâng cao kiến thức. Ngoài 

ra, công ty nên thuê chuyên gia đào tạo và đào tại lại cho các nhân viên marketing 

trong công ty về kỹ năng quản lý, dặc biệt là kỹ năng quản lý thời gian. 



 3.3.2 . Một số kiến nghị với cơ quan quản lý nhà nước về du lịch 

- Đối với Tổng cục Du lịch. 

Để du lịch hoạt động có hiệu quả và tăng sức hấp dẫn, nghành du lịch việt 

nam nên chuẩn bị tốt cơ sở vật chất kỹ thuật hạ tầng, tạo điều kiện thuận lợi chop 

nhà đầu tư nhất là về quỹ đất và thủ tục hành chính. Việt Nam cần tăng cường đầu 

tư cơ sở hạ tầng, dịch vụ lưu trú du lịch vì dù có giàu tiềm năng du lịch đến mấy 

cũng không thể khai thác và phát huy hiệu quả nếu cơ sở hạ tầng du lịch còn nhiều 

bất cập. 

Khuyến khích du lịch trong nước thông qua các chương trình ưu đãi hay giới 

thiệu qua ti vi, phương tiện thông tin đại chúng. 

Hoàn thiện CD - ROM quảng bá du lịch việt nam đưa lên mạng internet để 

người dân Việt Nam, người dân thế giới biết và tìm đến các điểm du lịch nổi tiếng 

của đất nước mình. 

Nâng cao chất lượng sản phẩm du lịch bằng cách quy hoạch tạo ra các khu 

du lịch, điểm du lịch, loại hình du lịch hấp dẫn. Khai thác và tu bổ các khu du lịch 

đã hình thành ở các địa phương, quy hoạch và xây dựng các khu vui chơi giải trí 

tầm cỡ quốc gia và quốc tế cho phát triển nghành du lịch nước ta trong những năm 

tới. 

Tổng cục du lịch chủ trì lập đề án với sự tham gia của các nghành: công an, 

ngoại giao, văn hóa thông tin, bưu chính viễn thông, giao thông vận tải, hàng 

không, hải quan, tài chính…nhằm nâng cao dịch  vụ du lịch, đảm bảo an ninh an 

toàn cho du khách, tạo điều kiện cho việc làm thủ tục xuất nhập cảnh cho khách du 

lịch được nhanh chóng…đơn giản hóa các thủ tục hành chính liên quan tới việc đi 

lại lưu trú, tham quan giải trí của khách du lịch đặc biệt là làm thủ tục về thị thực, 

visa. 

Tổng cục du lịch nên khẩn chương lập chiến lược phát triển nguồn nhân lực 

cho nhu cầu trước mắt và lâu dài. Tranh thủ sự giúp đỡ của cộng đồng quốc tế đẩy 

nhanh công tác đào tạo. 

Tổng cục cần phối hợp với các bộ các nghành, rà soát lại các văn bản pháp 

quy, quy phạm pháp luật có liên quan dến du lịch để kiến nghị sửa đổi bổ sung cho 

phù hợp với yêu cầu mới. 



- Đối với Sở văn hóa thể thao và du lịch Hải Phòng  

Sở văn hóa thể thao và du lịch Hải Phòng nên có kế hoạch rà soát kiểm tra 

các cơ sở kinh doanh du lịch: nhà hàng, khách sạn, đại lý du lịch, Công ty du 

lịch…để xử lý nghiêm những đơn vị vi phạm ảnh  hưởng đến hình ảnh du lịch của 

thành phố đến khách du lịch. 

Phối hợp cùng với các đơn vị ban nghành của thành phố, xây dựng  chương 

trình xúc tiến quảng bá cho hình ảnh du lịch Hải Phòng 



Tiểu kết Chƣơng 3 

 Chương 3 đã đề xuất một số giải pháp và kiến nghị nhằm nâng cao chính 

sách xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh doanh lữ hành tại Công ty TNHH TM 

và DV DL Long Huy. 

 -  Các nhóm giải pháp 

 + Đa dạng hóa phương tiện quảng cáo 

+ Đẩy mạnh hoạt động xúc tiến bán 

+ Đẩy mạnh hoạt động quan hệ công chúng 

+ Hoàn thiện hoạt động bán hàng trực tiếp / bán hàng cá nhân 

+ Xây dựng chiến lược dài hạn và tập chung phát triển mạnh  hoạt động xúc 

tiến qua mạng internet / truyền thông tích hợp 

Bên cạnh đó, chương 3 cũng đưa ra một số kiến nghị nhằm đẩy mạnh hoạt 

động xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh doanh lữ hành tại Công ty TNHH TM 

và DV DL Long Huy với Tổng cục du lịch và Sở Văn hóa Thể thao và du lịch Hải 

Phòng  

 

 



KẾT LUẬN 

Kinh doanh lữ hành là một ngành kinh doanh tổng hợp, nó đòi hỏi sự phối 

hợp nhịp nhàng giữa các bộ phận trong công ty và giữa công ty với các nhà cung 

ứng dịch vụ du lịch. Trong đó có vai trò của bộ phận Marketing và hướng dẫn viên 

là rất quan trọng bởi đây là bộ phận tiếp xúc trực tiếp với khách hàng, là đại diện 

của công ty, quyết định đến sự sống còn của công ty. Những chính sách về quảng 

cáo, bán hàng cá nhân, khuyến mại…đều được bộ phận này thực hiện nhằm giúp 

công ty thu được doanh thu cao. Trong đó, hoàn tiện chính sách xúc tiến hỗn hợp 

là rất cần thiết với kinh doanh lữ hành. Chính sách xúc tiến hỗn hợp thực sự là 

xương sống, là hạt nhân của toàn bộ chiến lược marketing. 

Từ khi thành lập đến nay, công ty TNHH TM và DV DL Long Huy  không 

ngừng nâng cao chất lượng dịch vụ, phát huy thế mạnh về sản phẩm, nhờ đó công 

ty đã đạt được kết quả kinh doanh cao. Không chỉ vậy, công ty đã và đang tiếp tục 

đầu tư hoàn thiện chính sách xúc tiến hỗn hợp, kết hợp với các công cụ marketing 

đặc thù khác để đạt mục tiêu quảng bá hình ảnh công ty cũng như sản phẩm của 

công ty tới khách hàng và thúc đẩy hoạt động bán sản phẩm, tăng doanh thu. 

Để duy trì và phát triển vị thế của mình trên thị trường kinh doanh lữ hành, 

công ty TNHH TM và DV DL Long Huy cần giải quyết nhiều vấn đề khó khăn, 

cấp bách, đòi hỏi sự nỗ lực của toàn bộ ban lãnh đạo và nhân viên toàn công ty. 

Hoàn thiện chính sách súc tiến hỗn hợp là một trong những định hướng để đạt 

được mục tiêu thu hút nhiều khách hàng hơn của công ty hiện tại và những năm 

tiếp theo.  

Đề tài nghiên cứu của khóa luận đã hệ thống được một số cơ sở lý luận về 

hoạt động xúc tiến hỗn hợp. Trên cơ sở phân tích thực trạng, khóa luận đã đưa ra 

một số giải pháp nhằm đẩy mạnh hoạt động xúc tiến hỗn hợp trong hoạt động kinh 

doanh lữ hành tại công ty TNHH TM và DV DL Long Huy.  Trong quá trình 

làm khóa luận không tránh khỏi những khiếm khuyết, hạn chế. Em rất mong các 

Thầy, Cô giáo thông cảm và đóng góp ý kiến để khóa luận thiết thực hơn trong 

thực tiễn hoạt động kinh doanh lữ hành tại công ty TNHH TM và DV DL Long 

Huy. Nhân đây em cũng xin chân thành cảm ơn các Thầy, Cô trong khoa Văn hóa 

Du lịch, đặc biệt là Thầy giáo, Thạc sĩ Lê Thành Công đã nhiệt tình giúp đỡ em 

hoàn thành khóa luận này. 
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H¶i Phßng - C¸t Bµ - H¶i Phßng 
Thêi gian: 1ngµy 

Ph­¬ng tiÖn: Tµu cao tèc 

I. LÞch Tr×nh 

Ngµy 1: H¶i Phßng - C¸t Bµ (¨n tr­a) 

06h00 H­íng DÉn Cty Du LÞch Long Huy ®ãn Quý kh¸ch t¹i BÕn BÝnh  

06h30 Quý kh¸ch lªn tµu cao tèc Hoµng YÕn khëi hµnh ®i C¸t Bµ.  

07h30 Quý kh¸ch tíi C¸t Bµ Quý kh¸ch tù do d¹o ch¬i t¾m biÓn C¸t Cß. 

11h00 Quý kh¸ch dïng b÷a tr­a t¹i kh¸ch s¹n Hoµng Tö vµ nghØ ng¬i. 

Buæi chiÒu Quý kh¸ch tù do d¹o ch¬i t¾m biÓn C¸t Cß 1,2 hoÆc C¸t Cß 3.  

17h00 Quý kh¸ch xuèng tµu Cao Tèc Hoµng YÕn vÒ H¶i Phßng chia tay kÕt thóc 

ch­¬ng tr×nh du lÞch vµ hÑn gÆp l¹i Quý kh¸ch trong nh÷ng chuyÕn ®i sau. 

II. Gi¸ Trän Gãi. 

1.295.000/kh¸ch. 

(kh«ng bao gåm VAT vµ ¸p dông cho ®oµn trªn 70 kh¸ch) 

III. Gi¶i Tr×nh DÞch Vô.  

 ¡n chÝnh 80.000®ång/ ng­êi/b÷a chinh; 30.000 ®/ng­êi/b÷a phụ, b÷a ¨n chÝnh 

kh«ng bao gåm ®å uèng  

 Tµu cao tèc c¸nh ngÇm (01 tµu riªng) 

 Møc b¶o hiÓm tèi ®a 10.000.000®/vô/ng­êi. 

 VÐ vµo cöa t¹i c¸c ®iÓm tham quan theo hµnh tr×nh. 

 H­íng dÉn viªn trÎ, nhiÖt t×nh, chuyªn nghiÖp phôc vô suèt tuyÕn. 

 N­íc uèng, trang bÞ y tÕ phôc vô suèt tuyÕn. Quµ tÆng du lÞch. 

IV. Gi¸ kh«ng bao gåm:  

 Chi phÝ c¸ nh©n vµ dÞch vô ph¸t sinh kh¸c kh«ng cã trong  ch­¬ng tr×nh ®­îc nªu 

ë trªn. 

 TrÎ em tõ 04 ®Õn 10 tuæi tÝnh 50% gi¸ ¸p dông cho ng­êi lín  

Chóc Quý kh¸ch mét chuyÕn ®i: 

Vui VÎ - Tho¶i M¸i - An Toµn 

§Ó biÕt thªm th«ng tin chi tiÕt, xin liªn hÖ víi chóng t«i t¹i: 

Long Huy Co. Ltd - HNS Travel 

Phßng du lÞch néi ®Þa 

Mobile phone: 0904 183 260 (Mr S¬n) 
 



 
Du lÞch khoang xanh  

Hµnh tr×nh: 01 ngµy  

Ph­¬ng tiÖn: « t« 

I. LÞch tr×nh 
Ngµy 1: H¶i Phßng - Khoang xanh (¨n tr­a) 

6h00 xe ®ãn Quý kh¸ch t¹i ®iÓm hÑn khëi hµnh 

®i Khoang Xanh. Quý kh¸ch tù do ¨n s¸ng.  

10h00 tíi Khoang Xanh, Quý kh¸ch tham quan 

khu du lÞch sinh th¸i Khoang Xanh n¬i sinh 

sèng cña ng­êi d©n téc M­êng c¸ch thÞ x· S¬n 

T©y kho¶ng 20 km. T¹i ®©y Quý kh¸ch ®­îc 

th­ëng ngo¹n c¶nh nói rõng hïng vÜ, ®­îc ®¾m m×nh trong thung lòng xanh th¬ 

méng bªn nói T¶n Viªn. 

11h00 Quý kh¸ch dïng b÷a tr­a t¹i nhµ hµng 

Sau b÷a tr­a Quý kh¸ch tiÕp tôc ®i tham quan Khoang Xanh - Suèi Tiªn víi Hßn 

Chång, th¸c M¬, th¸c M©m X«i, th¸c Hoµ Lan....Quý kh¸ch tù do t¾m bïn, t¾m 

kho¸ng nãng, thñy liÖu ph¸p. 

15h00 Quý kh¸ch lªn xe khëi hµnh vÒ H¶i Phßng 

ChiÒu tèi vÒ tíi H¶i Phßng, chia tay kÕt thóc ch­¬ng tr×nh du lÞch vµ hÑn gÆp l¹i 

Quý kh¸ch trong nh÷ng chuyÕn ®i sau. 

II. gi¸ trän gãi 
650.000 ®ång/kh¸ch 

(kh«ng bao gåm VAT vµ ¸p dông cho ®oµn 70 kh¸ch) 

III. Gi¶i tr×nh dÞch vô  

 Møc ¨n: 80.000®/ng­êi/b÷a chinh; 30.000®/ng­êi/b÷a phụ, b÷a ¨n kh«ng 

bao gåm ®å uèng. 

 Xe ®­a ®ãn kh¸ch theo hµnh tr×nh. 

 Møc b¶o hiÓm tèi ®a 10.000.000®/vô/ng­êi 

 VÐ vµo cöa t¹i c¸c ®iÓm tham quan theo hµnh tr×nh. Kh«ng bao gåm vÐ t¾m 

bïn, kho¸ng nãng. Gi¸ 80.000 ®ång/t¾m bïn, 80.000 ®ång/thñy liÖu ph¸p. 

 H­íng dÉn viªn trÎ, nhiÖt t×nh, chuyªn nghiÖp phôc vô suèt tuyÕn. 

 Quµ tÆng du lÞch 

 B¨ng r«n treo ®Çu xe chµo ®ãn ®oµn 



 

IV. Gi¸ kh«ng bao gåm:  

 Chi phÝ c¸ nh©n vµ dÞch vô ph¸t sinh kh¸c kh«ng cã trong  ch­¬ng tr×nh ®­îc 

nªu ë trªn. 

 TrÎ em tõ 04 ®Õn 10 tuæi tÝnh 50% gi¸ ¸p dông cho ng­êi lín  

Chóc Quý kh¸ch mét chuyÕn ®i: 

Vui VÎ - Tho¶i M¸i - An Toµn 

§Ó biÕt thªm th«ng tin chi tiÕt, xin liªn hÖ víi chóng t«i t¹i: 

Long Huy Co. Ltd - HNS Travel 

Phßng du lÞch néi ®Þa 

Mobile phone: 0904 183 260 (Mr S¬n)  

 


