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LỜI CAM ĐOAN 
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1.1.7.4 Đặc trưng của sản phẩm du lịch .................................................................... 10 

1.2 MỘT SỐ KHÁI NIỆM VỀ SALES TOUR ........................................................ 11 

1.2.1 Sales là gì ......................................................................................................... 11 

1.2.2 Sales Tour là gì ................................................................................................. 12 



vi 
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Hình 2.3 Dự Hội Nghị tại Hiệp Hội Du Lịch Thành Phố Cần Thơ ......................... 22 

Hình 2.4 FanPage công ty DNC Travel ................................................................... 24 
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