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MӢ ĐҪU 

1. TÍNH CҨP THIӂT CӪA Đӄ TҦI:  
Trong nӅn kinh tӃ thӏ trѭӡng cҥnh tranh khӕc liӋt nhѭ hiӋn nay, hoҥt 

đӝng marketing luôn là yӃu tӕ nҳm giӳ sӵ thành công cӫa doanh nghiӋp, viӋc 

thiӃt lұp và quҧn lý hӋ thӕng kênh phân phӕi là công cө marketing lý tѭӣng 

mà các Doanh nghiӋp thѭѫng mҥi luôn quan tâm hàng đҫu nhҵm mӣ rӝng khҧ 

nĕng đѭa sҧn phҭm cӫa mình ra thӏ trѭӡng và làm gia tĕng sҧn lѭӧng.  

Kênh phân phӕi càng rӝng, thu hút khách hàng càng nhiӅu thì khҧ nĕng 

chiӃm lƿnh thӏ trѭӡng càng cao, tҥo đѭӧc thӃ đӭng vӳng chҳc đӕi vӟi doanh 

nghiӋp. Không chӍ thӃ quҧn trӏ tӕt hӋ thӕng kênh phân phӕi còn dүn tӟi khҧ 

nĕng thu hút thêm nhiӅu khách hàng tiӅm nĕng thұm chí là khách hàng cӫa 

đӕi thӫ cҥnh tranh. 

Trong xu thӃ hӝi nhұp quӕc tӃ và cҥnh tranh ngày càng gay gҳt, nӅn 

kinh tӃ ViӋt Nam đang từng bѭӟc chuyӇn mình và phát triӇn. ViӋc chiӃm lƿnh 

thӏ trѭӡng là viӋc làm sӕng còn cӫa doanh nghiӋp, nó không chӍ đҧm bҧo sҧn 

phҭm đѭӧc tiêu thө trên thӏ trѭӡng đӅu đặn, hình ҧnh cӫa doanh nghiӋp đѭӧc 

khẳng đӏnh mà còn gây ra mӝt trӣ ngҥi rҩt lӟn đӕi vӟi các đӕi thӫ cҥnh tranh 

hay các nhà đҫu tѭ mӟi muӕn xâm nhұp vào thӏ trѭӡng. 

Nhìn lҥi quá trình hoҥt đӝng cӫa Công ty TID, vӟi hӋ thӕng kênh phân 

phӕi hѫn 3000 trung gian phân phӕi trên toàn quӕc và hѫn 300 trung gian tҥi 

thӏ trѭӡng miӅn Trung, công ty cũng đã có nhiӅu nӛ lӵc trong viӋc phát triӇn 

hӋ thӕng kênh phân phӕi. Tuy nhiên, công ty còn nhiӅu viӋc phҧi làm đӇ hoàn 

thiӋn và quҧn lý hiӋu quҧ hӋ thӕng kênh này nhҵm tҥo lӧi thӃ cҥnh tranh dài 

hҥn, khẳng đӏnh vӏ thӃ là nhà phân phӕi hàng đҫu các thiӃt bӏ viӉn thông cӫa 

hãng Panasonic trên toàn quӕc. 
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Chính vì lý do đó mà học viên chọn đӅ tài “Quҧn trӏ hӋ thӕng kênh 

phân phӕi sҧn phҭm viӉn thông Panasonic tҥi thӏ trѭӡng miӅn Trung cӫa 
công ty Đҫu tѭ và Phát triӇn Thѭѫng Mҥi.” .    

Do khҧ nĕng còn hҥn chӃ, chҳc chҳn nhӳng vҩn đӅ đѭӧc đӅ cұp trong 

đӅ tài chѭa thұt hoàn chӍnh, rҩt mong sӵ đóng góp ý kiӃn cӫa các thҫy cô, anh 

chӏ và bҥn bè đӗng nghiӋp vӅ vҩn đӅ này đӇ nӝi dung đӅ tài đѭӧc hoàn thiӋn 

hѫn. 

2. MӨC TIÊU NGHIÊN CӬU CӪA Đӄ TҦI:  
Mục đích của đề tài: 

- Phân tích cҩu trúc cӫa kênh phân phӕi hiӋn tҥi cӫa Công ty Đҫu Tѭ và 

Phát triӇn Thѭѫng mҥi (TID) xem có phù hӧp vӟi không gian, thӡi gian và 

ngành kinh doanh cө thӇ cӫa công ty hay không. 

- Nhұn diӋn đѭӧc các nguyên nhân và thӵc tӃ xung đӝt trong kênh đӗng 

thӡi nҳm rõ nhӳng cách thӭc vұn dөng các yӃu tӕ marketing mix trong quҧn 

trӏ kênh đӇ hoàn thiӋn kênh. 

-  Rút ra nhӳng bài học kinh nghiӋm, nâng cao nĕng lӵc nhұn dҥng, 

phân tích, chọn đѭӧc giҧi pháp hӳu hiӋu, đӗng thӡi chia sẻ kinh nghiӋm thu 

nhұn đѭӧc vӟi các doanh nghiӋp khác cùng nhau hӛ trӧ phát triӇn công tác 

quҧn trӏ hӋ thӕng phân phӕi trên con đѭӡng hӝi nhұp.  

Mục tiêu của đề tài:   

- Xây dӵng lý thuyӃt cѫ bҧn liên quan đӃn phân phӕi, phân tích vai trò 

cӫa hoҥt đӝng phân phӕi trong Marketing – Mix và vai trò cӫa nó trong viӋc 

quҧn trӏ hӋ thӕng kênh phân phӕi tҥi công ty TID. 

- Phân tích thӵc trҥng vӅ hӋ thӕng kênh phân phӕi cӫa công ty TID. 

- Hoàn thiӋn hӋ thӕng kênh phân phӕi hiӋn có nhҵm đҧm bҧo cho hoҥt 

đӝng cӫa kênh đҥt đѭӧc hiӋu quҧ mong muӕn. 

Ph˱ơng pháp nghiên cứu 
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Luұn vĕn áp dөng phѭѫng pháp nghiên cӭu dӵa trên dӳ liӋu sẵn có, 

thӕng kê và thu thұp thêm thông tin thӵc tӃ tҥi công ty, so sánh lý luұn vӟi 

thӵc tӃ, đӅ ra nhӳng giҧi pháp thích hӧp và đӗng bӝ nhҵm hoàn thiӋn kênh 

phân phӕi  phù hӧp vӟi điӅu kiӋn cӫa công ty và môi trѭӡng trong tѭѫng lai.  

3. DӴ KIӂN ĐÓNG GÓP CӪA Đӄ TÀI: 
Về mặt lý luận: 

HӋ thӕng hóa và phân tích nhӳng vҩn đӅ lý luұn cѫ bҧn vӅ kênh phân 

phӕi và quҧn trӏ hӋ thӕng kênh. Phân tích nhӳng nguyên nhân và thӵc tӃ xung 

đӝt trong kênh. Phân tích, lӵa chọn chiӃn lѭӧc kênh phân phӕi phù hӧp vӟi 

bӕi cҧnh cӫa công ty TID trong điӅu kiӋn hiӋn tҥi.  

Về mặt thực tiễn: 

Nâng cao nhұn thӭc cho cán bӝ trӵc thuӝc công ty TID, đặc biӋt là các 

cán bӝ quҧn lý hoҥt đӝng kinh doanh. 

Ӭng dөng lý luұn vào thӵc tiӉn cho mô hình cӫa công ty, xây dӵng lҥi 

và hoàn thiӋn hӋ thӕng kênh phân phӕi hiӋn tҥi cӫa công ty đӇ phù hӧp vӟi 

điӅu kiӋn thӏ trѭӡng trong bӕi cҧnh hӝi nhұp. 

4. KӂT CҨU CӪA LUҰN VĔN:  
Luұn vĕn ngoài phҫn mӣ đҫu, phҫn kӃt luұn và danh mөc tài liӋu tham 

khҧo, phҫn nӝi dung chính đѭӧc kӃt cҩu nhѭ sau: 

MӢ ĐҪU 

Chѭѫng I – CѪ SӢ LÝ LUҰN Vӄ Hӊ THӔNG PHÂN PHӔI 

Chѭѫng 2 - THӴC TRҤNG MҤNG LѬӞI PHÂN PHӔI CӪA CÔNG TY 

TID 

Chѭѫng 3 - HOÀN THIӊN Hӊ THӔNG PHÂN PHӔI SҦN PHҬM VIӈN 

THÔNG PANASONIC CӪA CÔNG TY TID 

KӂT LUҰN VÀ KIӂN NGHӎ 
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Chѭѫng 1 

CӢ SӢ LÝ LUҰN Vӄ Hӊ THӔNG PHÂN PHӔI 

1.1 Khái quát vӅ hӋ thӕng phân phӕi. 
1.1.1 Khái niệm về kênh phân phối 

Theo quan điӇm Marketing, phân phӕi là mӝt khái niӋm cӫa kinh 

doanh, nhҵm đӏnh hѭӟng và thӵc hiӋn viӋc chuyӇn giao quyӅn sӣ hӳu vӅ hàng 

hóa và dӏch vө giӳa ngѭӡi bán và ngѭӡi mua, đӗng thӡi thӵc hiӋn viӋc tә 

chӭc, điӅu hòa, phӕi hӧp các tә chӭc trung gian khác nhau bҧo đҧm cho hàng 

hóa tiӃp cұn khai thác tӕi đa các loҥi nhu cҫu cӫa thӏ trѭӡng. 

Mӝt cách tәng quát, kênh phân phӕi là mӝt tұp hӧp các doanh nghiӋp và 

cá nhân đӝc lұp và phө thuӝc lүn nhau mà qua đó doanh nghiӋp sҧn xuҩt thӵc 

hiӋn viӋc bán sҧn phҭm cho ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng.  

Quҧn trӏ hӋ thӕng phân phӕi là hӋ thӕng các quyӃt đӏnh nhҵm chuyӇn 

đѭa sҧn phҭm vӅ mặt vұt chҩt cũng nhѭ quyӅn sӣ hӳu hay quyӅn sử dөng sҧn 

phҭm từ nhà sҧn xuҩt đӃn ngѭӡi tiêu dùng nhҵm đҥt hiӋu quҧ cao. 

1.1.2 Vai trò và chức năng của kênh phân phối   

1.1.2.1 Vai trò của kênh phân phối 

 Phân phӕi là khâu trung gian, là cҫu nӕi giӳa sҧn xuҩt và tiêu dùng, cho 

phép giҧm bӟt đҫu mӕi giao dӏch và thӵc hiӋn tiӃt kiӋm nhiӅu lҫn cho xã hӝi, 

nó mang lҥi lӧi ích to lӟn đӕi vӟi cҧ sҧn xuҩt và tiêu dùng. 

- Đӕi vӟi sҧn xuҩt: Qua quá trình phân phӕi, tính hӳu ích cӫa sҧn phҭm 

đã đѭӧc xã hӝi thừa nhұn vӅ mặt hàng, sӕ lѭӧng, chҩt lѭӧng, chӫng loҥi… khi 

đó doanh nghiӋp mӟi thu hӗi đѭӧc vӕn, lӧi nhuұn và quá trình sҧn xuҩt kinh 

doanh diӉn ra liên tөc 

Trong quá trình phân phӕi nhà sҧn xuҩt có thӇ thu thұp thông tin, nҳm 

bҳt nhu cҫu cӫa khách hàng hiӋn có và tiӅm nĕng, đӕi thӫ cҥnh tranh… đӇ 
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thӵc hiӋn sӵ cҧi tiӃn đӗng bӝ mүu mã hàng hóa, khҳc phөc sӵ hҥn chӃ vӅ mặt 

hàng, kӻ thuұt, tài chính nhҵm thu hút cao nhҩt sӵ chú ý cӫa khách hàng. 

Trong điӅu kiӋn cҥnh tranh, hoҥt đӝng phân phӕi trӣ nên đặc biӋt quan 

trọng, phân phӕi là mӝt bӝ phұn cӫa Marketing – Mix tҥo nên sӵ ĕn khӟp 

đӗng bӝ và hiӋu quҧ giӳa chính sách sҧn phҭm, chính sách giá, chính sách cә 

đӝng và khuyӃch trѭѫng giúp cho lѭu thông hàng hóa nhanh và đҥt hiӋu quҧ 

cao nhҩt. 

Do vұy phân phӕi ngày càng đѭӧc các nhà quҧn trӏ cҩp cao chú ý, nó 

nhѭ là mӝt biӃn sӕ Markering chính tҥo lӧi thӃ cҥnh tranh cho doanh nghiӋp 

trong nӅn kinh tӃ thӏ trѭӡng. NhiӅu công ty đã đặt phân phӕi ӣ vӏ trí trung tâm 

cӫa các mөc tiêu trong chiӃn lѭӧc tәng thӇ cӫa họ. 

 - Tác đӝng tiêu dùng: Phân phӕi góp phҫn dӏch chuyӇn hàng hóa từ 

nhӳng nguӗn cung ӭng khác nhau trên thӵc tӃ thành nhӳng chӫng loҥi hàng 

hóa phù hӧp vӅ không gian, thӡi gian đӃn vӟi ngѭӡi tiêu dùng nhanh nhҩt. 

 Phân phӕi giúp thӓa mãn tӕt hѫn nhu cҫu ngày càng cao cӫa ngѭӡi tiêu 

dùng vӅ hàng hóa, dӏch vө. Nó còn là quá trình hѭӟng dүn tiêu dùng, gӧi mӣ 

nhu cҫu tiêu dùng… chính vì vұy viӋc lӵa chọn kênh phân phӕi và phѭѫng 

thӭc phân phӕi hàng hóa luôn là mӝt nӝi dung cѫ bҧn và chӫ yӃu nhҩt cӫa 

chính sách thѭѫng mҥi trong tҩt cҧ các doanh nghiӋp trên thӏ trѭӡng. 

1.1.2.2 Chức năng của kênh phân phối 

 Các nhà sҧn xuҩt, các trung gian cũng nhѭ các thành viên khác trong 

kênh tӗn tҥi theo mӝt cҩu trúc nào đó nhҵm thӵc hiӋn mӝt hay mӝt sӕ chӭc 

nĕng chӫ yӃu sau đây cӫa kênh phân phӕi. 

- Giӟi thiӋu thông tin vӅ sҧn phҭm: Quá trình phân phӕi thӵc hiӋn các 

chӭc nĕng thông tin, thu thұp thông tin vӅ khách hàng tiӅm nĕng và khách 

hàng hiӋn có, thông tin vӅ đӕi thӫ cҥnh tranh. TruyӅn đҥt thông tin từ nhà sҧn 
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xuҩt vӟi các trung gian bán sӍ, bán lẻ và ngѭӡi tiêu dùng đӇ tҥo sӵ thuұn lӧi 

trong quá trình trao đәi hàng hóa. 

- Kích thích tiêu dùng: Quá trình phân phӕi thӵc hiӋn hoҥt đӝng truyӅn 

bá các thông tin vӅ hàng hóa và các chѭѫng trình khuyӃn khích tiêu thө khác 

đӃn vӟi khách hàng và trung gian. 

- TiӃp xúc, thiӃt lұp mӕi quan hӋ: Các công ty phҧi thӵc hiӋn các quan 

hӋ tiӃp xúc đӇ xác đӏnh ai là ngѭӡi mua hàng ӣ các giai đoҥn khác nhau trong 

kênh. Thông báo cho khách hàng biӃt các thông tin, thiӃt lұp mӕi quan hӋ 

thѭѫng mҥi và nhұn các đѫn đặt hàng. 

- Thích ӭng, hoàn thiӋn sҧn phҭm: Các thành viên cӫa kênh thӵc hiӋn 

các hoҥt đӝng nhҵm gia tĕng hiӋu quҧ các quá trình trao đәi, tĕng tính thích 

ӭng và hoàn thiӋn sҧn phҭm thông qua các hoҥt đӝng nhѭ : Phân loҥi hàng 

hóa, đóng gói, cung cҩp các dӏch vө bҧo hành, sửa chӳa, lҳp ráp, tѭ vҩn. 

- Thѭѫng lѭӧng: Thông qua viӋc thӵc hiӋn các thӓa thuұn, đàm phán 

liên quan đӃn giá cҧ và các điӅu kiӋn bán hàng, thӵc hiӋn viӋc chuyӇn giao sӣ 

hӳu hàng hóa và dӏch vө. 

- Lѭu thông hàng hóa: Thông qua hoҥt đӝng vұn đӝng, bҧo quҧn và lѭu 

kho hàng hóa làm cҫu nӕi giӳa sҧn xuҩt và tiêu dùng. ĐiӅu hòa cung cҫu giӳa 

các khu vӵc thӏ trѭӡng và giӳa các thӡi điӇm tiêu dùng khác nhau. 

- Tài chính, trang trҧi chi phí: Thông qua hoҥt đӝng bán hàng thu tiӅn, 

tìm kiӃm các nguӗn tài chính trang trҧi cho các hoҥt đӝng sҧn xuҩt và hoҥt 

đӝng cӫa kênh. 

- Chҩp nhұn rӫi ro: Khi mua sҧn phҭm từ các nhà sҧn xuҩt các trung 

gian phҧi chҩp nhұn nhӳng rӫi ro có thӇ gặp do mӝt sô nguyên nhân khách 

quan hoặc chӫ quan nhѭ: sӵ thay đәi thӏ hiӃu ngѭӡi tiêu dùng, sҧn phҭm bӏ hѭ 

hóng trong quá trình vұn chuyӇn, lѭu kho hay nhӳng bҩt trҳc khi cung cҩp tín 

dөng cho khách hàng hay rӫi ro vӅ tình hình kinh tӃ. 
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Đó là các chӭc nĕng chính cӫa phân phӕi. Vҩn đӅ đặt ra là không phҧi 

các chӭc nĕng trên cҫn phҧi đѭӧc thӵc hiӋn mà là ai sӁ thӵc hiӋn chӭc nĕng 

đó. Nhà sҧn xuҩt có thӇ thӵc hiӋn hӃt các chӭc nĕng trên, tuy nhiên nó sӁ phân 

tán khҧ nĕng và nguӗn lӵc cӫa họ đӗng thӡi chi phí thӵc hiӋn sӁ tĕng lên. 

ViӋc chuyӇn giao các chӭc nĕng này cho các trung gian sӁ giҧm thiӇu chi phí 

và thӵc hiӋn chuyên môn hóa cao hѫn, có hiӋu quҧ hѫn.  

 

1.2 Các thành viên kênh phân phӕi 
Các thành viên trong kênh phân phӕi là nhӳng ngѭӡi tham gia đàm 

phán phân chia công viӋc phân phӕi, chuyӇn quyӅn sӣ hӳu hàng hóa và chӏu 

mọi sӵ rӫi ro trong hoҥt đӝng kinh doanh. Đây là nhӳng ngѭӡi tham gia cҩu 

trúc chính cӫa hӋ thӕng kênh phân phӕi bao gӗm: Nhà sҧn xuҩt (hay ngѭӡi 

cung cҩp), trung gian bán buôn, trung gian bán lẻ và ngѭӡi tiêu dùng cuӕi 

cùng. 

 * Nhà sҧn xuҩt: là ngѭӡi khӣi nguӗn cung cҩp cho thӏ trѭӡng nhӳng 

sҧn phҭm và dӏch vө thӓa mãn nhu cҫu thӏ trѭӡng. Tuy vұy, hҫu hӃt các nhà 

sҧn xuҩt đӅu không có điӅu kiӋn thuұn lӧi đӇ phân phӕi sҧn phҭm cӫa mình 

trӵc tiӃp cho ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng mà thѭӡng thông qua các trung gian 

phân phӕi. 

* Trung gian bán buôn: 

Bán buôn gӗm tҩt cҧ nhӳng hoҥt đӝng nhҵm bán hàng hoá hoặc dӏch vө 

cho nhӳng ngѭӡi mua đӇ bán lҥi hoặc kinh doanh. 

Trung gian bán buôn là nhӳng doanh nghiӋp và cá nhân có liên quan đӃn 

mua hàng hoá bán cho các doanh nghiӋp hoặc tә chӭc khác đӇ bán lҥi hoặc 

kinh doanh (các nhà bán lẻ, nhà sҧn xuҩt, nhӳng ngѭӡi bán buôn khác, các tә 

chӭc xã hӝi....). Trên thӵc tӃ, các trung gian bán buôn có thӇ vừa bán buôn 
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vừa bán lẻ và họ đѭӧc coi là bán buôn nӃu tӹ trọng bán buôn là chӫ yӃu trong 

tәng doanh sӕ. 

Có 3 loại trung gian chính nh˱ sau 

- Người bán buôn sở hữu hàng hóa thực sự: Là các doanh nghiӋp thѭѫng 

mҥi đӝc lұp vӅ sӣ hӳu hàng hoá. Họ tham gia kênh phân phӕi vӟi các chӭc 

nĕng mua, sӣ hӳu hàng hóa, dӵ trӳ và quҧn lý sҧn phҭm vӟi khӕi lѭӧng lӟn và 

bán lҥi vӟi khӕi lѭӧng nhӓ hѫn cho các khách hàng là nhӳng đѫn vӏ kinh 

doanh khác.  

- Đại lý, môi giới và nhà bán buôn hưởng hoa hồng: Là nhӳng trung gian 

kinh doanh đӝc lұp, đҧm nhiӋm hoҥt đӝng phân phӕi sӍ, tham gia đàm phán 

nhѭng không sӣ hӳu hàng hoá, chӍ thӵc hiӋn mӝt sӕ chӭc nĕng nhҩt đӏnh 

đѭӧc uӹ thác, chӫ yӃu là nӕi và tҥo điӅu kiӋn thuұn lӧi cho viӋc mua bán. Họ 

chӍ đѭӧc nhұn mӝt khoҧn tiӅn hoa hӗng hoặc lӋ phí nhҩt đӏnh trên doanh sӕ 

bán ra. 

Ngѭӡi môi giӟi: Làm chӭc nĕng cҫu nӕi giӳa ngѭӡi mua và ngѭӡi bán 

giúp họ thoҧ thuұn vӟi nhau. Ngѭӡi môi giӟi không dӵ trӳ hàng, không mua 

hàng, không chӏu trách nhiӋm vӅ tài chính, không gánh chӏu rӫi ro, họ có thӇ 

hѭӣng thù lao cӫa cҧ 2 bên. 

- Các chi nhánh và đại diện bán của nhà sản xuất: Là các tә chӭc cӫa 

nhà máy sҧn xuҩt đặt tҥi các khu vӵc thӏ trѭӡng vӟi chӭc nĕng thay mặt nhà 

sҧn xuҩt bán sӍ sҧn phҭm, thӵc hiӋn chӭc nĕng dӵ trӳ hàng hoá, tiêu thө và 

khuyӃn mãi nhѭng quyӅn sӣ hӳu hàng hóa và điӅu hành hoҥt đӝng phân phӕi 

đӅu do nhà sҧn xuҩt đҧm nhiӋm.  

Trong quá trình lѭu chuyӇn hàng hoá đӃn ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng cҫn 

có sӵ liên kӃt và phӕi hӧp các nhà sҧn xuҩt vӟi các đӕi tѭӧng trung gian khác 

nhau. Mӛi cách kӃt hӧp hình thành mӝt dҥng kênh phân phӕi nhҩt đӏnh. 
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Chức năng của trung gian bán buôn 

- Tҥo khҧ nĕng bao phӫ thӏ trѭӡng: ngѭӡi bán buôn vӟi nghiӋp vө chuyên 

môn và mҥng lѭӟi phân phӕi rӝng khҳp có nhӳng điӅu kiӋn cҫn thiӃt đӇ sẵn 

sàng đáp ӭng sҧn phҭm cho nhu cҫu ngѭӡi tiêu dùng, giúp cho nhà sҧn xuҩt 

tiêu thө đѭӧc sҧn phҭm cӫa mình trên mӝt đӏa bàn rӝng lӟn. 

- Bán hàng và khuyӃn mãi: nhӳng ngѭӡi bán buôn có lӵc lѭӧng bán hàng 

có thӇ vѭѫn tӟi đѭӧc nhӳng khách hàng nhӓ vӟi phí tәn thҩp, có nhiӅu mӕi 

quan hӋ kinh doanh và thѭӡng đѭӧc khách hàng tin tѭӣng hѫn so vӟi nhà sҧn 

xuҩt ӣ xa. Họ dӉ dàng nhұn dҥng đѭӧc ngѭӡi tiêu dùng tiӅm nĕng, kӃt nӕi 

thông tin thѭӡng xuyên giӳa công ty vӟi ngѭӡi tiêu dùng đӗng thӡi là lӵc 

lѭӧng giҧi quyӃt các vҩn đӅ kӻ thuұt, hұu mãi cho ngѭӡi tiêu dùng. 

- Giӳ tӗn kho: bán buôn là khâu quan trọng nhҩt trong viӋc dӵ trӳ, lѭu 

kho các sҧn phҭm cӫa nhà sҧn xuҩt. 

- Quá trình đặt hàng: đѫn hàng cӫa ngѭӡi bán buôn đѭӧc đặt vӟi khӕi 

lѭӧng lӟn, đѭӧc tұp hӧp từ nhu cҫu cӫa nhiӅu khách hàng mua vӟi khӕi lѭӧng 

nhӓ, do vұy chi phí đặt hàng sӁ giҧm và khách hàng cũng đỡ mҩt công tìm 

kiӃm các mặt hàng khác nhau từ nhiӅu nguӗn khác nhau. 

- Cung cҩp thông tin vӅ thӏ trѭӡng: ngѭӡi bán buôn thѭӡng xuyên tiӃp 

xúc vӟi khách hàng cӫa mình vӅ mặt đӏa lý và có sӵ tiӃp xúc thѭӡng xuyên 

qua hoҥt đӝng chào bán hàng. Vì vұy họ có nhiӅu điӅu kiӋn đӇ nhұn biӃt và 

cung cҩp cho ngѭӡi cung ӭng cũng nhѭ khách hàng cӫa mình nhӳng thông tin 

vӅ hoҥt đӝng cӫa đӕi thӫ cҥnh tranh, vӅ sҧn phҭm mӟi, vӅ tình hình biӃn đӝng 

giá cҧ…  

- Tài trӧ: ngѭӡi bán buôn có thӇ tài trӧ cho khách hàng cӫa mình khi bán 

chӏu cho họ, đӗng thӡi cũng tài trӧ cho cҧ nhӳng ngѭӡi cung ӭng cho mình 

khi đặt hàng trѭӟc và thanh toán kӏp thӡi. 
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- Dӏch vө quҧn lý và tѭ vҩn: ngѭӡi bán buôn thѭӡng giúp ngѭӡi bán lẻ 

hoàn thiӋn hoҥt đӝng kinh doanh bҵng cách huҩn luyӋn nhân viên bán hàng 

cӫa họ, giúp bӕ trí mặt bҵng cӫa hàng và trѭng bày hàng. Họ tѭ vҩn và trӧ 

giúp kӻ thuұt cho khách hàng các dӏch vө khác nhѭ: vұn chuyӇn, sửa chửa 

bҧo hành…  

* Trung gian bán lẻ 

Là ngѭӡi bán hàng hoá cho ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng đӇ họ sử dөng vào 

mөc đích cá nhân mà không nhҵm mөc đích kinh doanh. 

Trung gian bán lẻ có các đặc điểm sau: 

- Họ thѭӡng mua bán hàng hoá vӟi khӕi lѭӧng nhӓ nhѭng đa dҥng vӅ 

chӫng loҥi. 

- Ngѭӡi bán lẻ có vӕn nhӓ, phѭѫng tiӋn kinh doanh đa dҥng. 

- Ngѭӡi bán lẻ rҩt nĕng đӝng, linh hoҥt theo sӵ biӃn đӝng trên thӏ trѭӡng 

- Họ nҳm rҩt vӳng tình hình thӏ trѭӡng mà họ bán. 

QuyӃt đӏnh Marketing cӫa ngѭӡi bán lẻ thѭӡng tұp trung vào các vҩn đӅ then 

chӕt nhѭ: 

- QuyӃt đӏnh vӅ thӏ trѭӡng mөc tiêu: ngѭӡi bán lẻ phҧi lӵa chọn nên phөc 

vө nhóm khách hàng nào vӟi đặc điӇm ra sao vӅ nhu cҫu, khҧ nĕng mua sҳm, 

hành vi tiêu dùng... từ đó mӟi đӏnh vӏ hoҥt đӝng trên thӏ trѭӡng cho phù hӧp. 

- QuyӃt đӏnh vӅ chӫng loҥi hàng hoá, dӏch vө sӁ cung cҩp trong thӏ 

trѭӡng mөc tiêu phù hӧp vӟi ý đӏnh và kỳ vọng mua sҳm cӫa khách hàng 

trọng điӇm. Ngѭӡi bán lẻ phҧi tҥo đặc điӇm khác biӋt, có ѭu thӃ đӇ cҥnh tranh 

vӟi nhӳng ngѭӡi bán lẻ khác. 

- QuyӃt đӏnh bҫu không khí cửa hàng theo ѭu thӃ cӫa mình phù hӧp vӟi 

tính chҩt cӫa thӏ trѭӡng mөc tiêu đӇ thu hút đѭӧc khách hàng. 

- QuyӃt đӏnh vӅ giá cҧ, khuyӃn mҥi, cә đӝng, quҧng cáo. 
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- QuyӃt đӏnh đӏa điӇm bán hàng đó là 1 trong nhӳng yӃu tӕ quan trọng 

nhҩt chi phӕi lӵa chọn cӫa khách hàng. 

Chức năng của trung gian bán lẻ: 

- TiӃp xúc vӟi khách hàng, phát hiӋn nhu cҫu tiêu dùng, thu thұp thông 

tin thӏ trѭӡng và phҧn hӗi các thông tin này cho nhà sҧn xuҩt. 

- Thӵc hiӋn bán hàng, quҧng cáo và trѭng bày sҧn phҭm  

- Phân chia và sҳp sӃp hàng hóa thành nhӳng khӕi lѭӧng phù hӧp vӟi 

ngѭӡi mua. 

- Dӵ trӳ hàng hóa sẵn sàng cung cҩp cho ngѭӡi tiêu dùng 

- Cung cҩp dӏch vө khách hàng. 

Sự khác biệt giữa ng˱ời bán buôn và bán lẻ 

- Ngѭӡi bán buôn ít quan tâm hѫn đӃn viӋc cә đӝng bán hàng, đӃn bҫu 

không khí và đӏa điӇm bán, vì họ quan hӋ vӟi khách hàng kinh doanh chӭ 

không phҧi vӟi ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng. 

- Quy mô cӫa nhӳng vө giao dӏch bán buôn lӟn hѫn quy mô cӫa giao 

dӏch bán lẻ, khҧ nĕng bao quát và đӏa bàn rӝng hѫn ngѭӡi bán lẻ. 

- Các chӃ đӏnh luұt pháp và mӭc thuӃ cӫa Nhà nѭӟc đӕi vӟi ngѭӡi bán 

buôn và ngѭӡi bán lẻ thѭӡng khác nhau. 

- Nhӳng nhà bán buôn thѭӡng có nguӗn vӕn lӟn, phѭѫng tiӋn kinh doanh 

hiӋn đҥi nên họ có khҧ nĕng chi phӕi sҧn xuҩt, ngѭӡi bán lẻ và thӏ trѭӡng. 

1.3 Các loҥi hình kênh phân phӕi và quá trình phát triӇn kênh. 
1.3.1 Các loại hình kênh phân phối 

Trong kênh phân phӕi mӛi trung gian chuyên môn hóa thӵc hiӋn mӝt 

công viӋc nhҩt đӏnh đӇ đѭa sҧn phҭm tӟi gҫn ngѭӡi tiêu dùng và họ tҥo thành 

mӝt cҩp cӫa kênh. Do đặc điӇm cӫa sҧn phҭm và dӏch vө mà các kênh phân 

phӕi cũng đѭӧc thiӃt kӃ khác nhau bao gӗm kênh phân phӕi hàng tiêu dùng, 

kênh phân phӕi tѭ liӋu sҧn xuҩt và kênh phân phӕi dӏch vө. 
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Tuỳ vào sӕ lѭӧng các cҩp cӫa kênh phân phӕi mà ta có 4 loҥi kênh sau: 

+ Kênh không cҩp (kênh phân phӕi trӵc tiӃp) bán hàng trӵc tiӃp cho 

khách hàng cuӕi cùng không qua trung gian gӗm: bán hàng lѭu đӝng, đặt 

hàng qua bѭu điӋn, bán qua cửa hàng bán lẻ cӫa nhà sҧn xuҩt… 

+ Kênh mӝt cҩp thông qua mӝt ngѭӡi trung gian hay còn gọi là kênh rút 

gọn. Ӣ kênh này, nhà sҧn xuҩt bán hàng qua mӝt trung gian (ngѭӡi bán lẻ) đӇ 

họ bán lҥi cho ngѭӡi tiêu dùng. Ѭu thӃ cӫa kênh này là giҧi phóng đѭӧc chӭc 

nĕng lѭu thông, giúp nhà sҧn xuҩt nâng cao trình đӝ chuyên môn hoá và tұp 

trung nĕng lӵc cho sҧn xuҩt. Vì sӕ cҩp cӫa kênh ngҳn nên nhà sҧn xuҩt vүn có 

thӇ kiӇm soát đѭӧc quá trình lѭu thông sҧn phҭm. 

+ Kênh hai cҩp hay còn gọi là kênh đҫy đӫ: là kênh có 2 trung gian tham 

gia vào quá trình phân phӕi (Ngѭӡi bán buôn, Ngѭӡi bán lẻ). Kênh này 

thѭӡng sử dөng vӟi nhӳng mặt hàng có qui mô lӟn, tiêu thө trên đӏa bàn rӝng. 

Nó tҥo điӅu kiӋn cho nhà sҧn xuҩt tұp trung nâng cao khҧ nĕng chuyên môn, 

nâng cao chҩt lѭӧng sҧn phҭm, nĕng suҩt lao đӝng, rút ngҳn chu kỳ sҧn xuҩt 

và tiêu thө sҧn phҭm. Đӗng thӡi các trung gian có điӅu kiӋn nâng cao trình đӝ 

chuyên môn hoá trong tә chӭc tiêu thө ӣ công đoҥn cӫa mình. Nhѭng vì kênh 

dài nên rӫi ro thѭӡng lӟn, chi phí toàn kênh cao, viӋc thu nhұn thông tin vӅ 

ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng và viӋc điӅu hành kênh, kiӇm soát các trung gian sӁ 

trӣ nên khó khĕn hѫn. 

+ Kênh phân phӕi nhiӅu cҩp: là kênh mà ngoài nhà sҧn xuҩt, ngѭӡi bán 

buôn, ngѭӡi bán lẻ, ngѭӡi tiêu dùng còn xuҩt hiӋn thêm mӝt sӕ trung gian đặc 

biӋt nhѭ các đҥi lý hay ngѭӡi môi giӟi. Các đҥi lý bên ngoài thѭӡng đông hѫn 

lӵc lѭӧng bán hàng cӫa nhà sҧn xuҩt, họ có nhiӅu kiӃn thӭc thѭѫng trѭӡng hѫn 

nên có thӇ bao quát thӏ trѭӡng. Tuy nhiên đҥi lý thѭӡng làm đҥi diӋn cho nhiӅu 

nhà sҧn xuҩt hѫn là cho mӝt nhà sҧn xuҩt và họ không hiӇu rõ nhӳng chi tiӃt kӻ 
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thuұt vӅ sҧn phҭm nhѭ lӵc lѭӧng bán cӫa công ty nên khi sử dөng họ cҫn có sӵ 

đào tҥo. 

Có thӇ mô tҧ bҵng sѫ đӗ sau: 

Kênh phân phӕi trӵc tiӃp: 
 

 

Kênh phân phӕi gián tiӃp: 
 

 

 

 

 

 

 

Sѫ đӗ 1.1: Các kênh phân phӕi hàng tiêu dùng 

1.3.2 Tổ chức kênh phân phối. 

- Kênh phân phӕi truyӅn thӕng: Là sӵ tұp hӧp ngүu nhiên giӳa các nhà 

sҧn xuҩt ngѭӡi bán buôn, nhà bán lẻ. Trong đó mӛi thӵc thӇ kinh doanh riêng 

biӋt luôn tìm cách tĕng tӕi đa lӧi nhuұn cӫa mình cho dù có làm giҧm lӧi 

nhiұn cӫa cҧ hӋ thӕng. Không có thành viên cӫa kênh có quyӅn kiӇm soát 

hoàn toàn hay đáng kӇ đӕi vӟi các thành viên khác, do đó thiӃu sӵ lãnh đҥo 

thӕng nhҩt, kém hiӋu quҧ. 

- HӋ thӕng phân phӕi theo chiӅu: dùng đӇ mô tҧ loҥi kênh phân phӕi mà 

trong đó hoҥt đӝng cӫa các trung gian hӧp tác rҩt chặt chӁ vӟi chiӃn lѭӧc 

Marketing cӫa các nhà sҧn xuҩt. Sӵ kӃt hӧp này thông qua mӝt mӕi quan hӋ 

đѭӧc thiӃt lұp chính thӭc, thѭӡng xuyên, chặt chӁ. 

Ngѭӡi tiêu dùng Nhà sҧn xuҩt  

Kênh 1 cҩp Ngѭӡi tiêu dùng Nhà sҧn xuҩt  Nhà bán lẻ  

Kênh 2 cҩp 
Ngѭӡi tiêu dùng Nhà sҧn xuҩt  Nhà bán sӍ  Nhà bán lẻ  

Kênh 3 cҩp 

Ngѭӡi tiêu dùng Nhà sҧn xuҩt  Nhà bán sӍ  Nhà bán lẻ  Môi giӟi 
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HӋ thӕng kênh phân phӕi theo chiӅu dọc đѭӧc quҧn lý tұp trung đӇ đҥt 

đѭӧc mӭc đӝ kӻ thuұt, kiӇm soát và hiӋu quҧ kinh tӃ các hoҥt đӝng trong 

kênh. Đây là mӝt mҥng lѭӟi đѭӧc kӃ hoҥch hoá tұp trung và quҧn lý có 

nghiӋp vө chuyên môn cao, bҧo đҧm tiӃt kiӋm trong khai thác nhӡ qui mô, 

giҧm sӵ trùng lặp và đҥt mӭc tӕi đa ҧnh hѭӣng cӫa thӏ trѭӡng.  

Đặc điӇm cӫa hӋ thӕng này là có mӝt thành viên trong hӋ thӕng làm chӫ 

các thành viên khác, giӳ vai trò lãnh đҥo, điӅu khiӇn kênh. Ngѭӡi lãnh đҥo 

này thѭӡng thӕng trӏ vӅ quy mô và có nhӳng chӃ đӝ ѭu đãi nhҵm trói buӝc và 

thiӃt lұp mӕi quan hӋ hӧp tác chặt chӁ vӟi các thành viên trong hӋ thӕng. 

Ѭu điӇm cӫa hӋ thӕng này là có thӇ kiӇm soát hoàn toàn các giai đoҥn 

trong quá trình phân phӕi, điӅu khiӇn dӉ dàng hӋ thӕng phân phӕi nhѭ thâm 

nhұp mӣ rӝng mҥng lѭӟi hay hҥn chӃ theo ý muӕn. Phát triӇn các chѭѫng 

trình Marketing mӝt cách chӫ đӝng: nhѭ điӅu chӍnh chính sách giá cҧ, khuyӃn 

lҥi, chѭѫng trình bán hàng theo mөc tiêu yêu cҫu cӫa công ty. 

- HӋ thӕng kênh phân phӕi theo chiӅu ngang: là hӋ thӕng mà hai hay 

nhiӅu công ty cùng hӧp lӵc lҥi đӇ cùng khai thác thӏ trѭӡng. Do từng Công ty 

hoҥt đӝng riêng lӁ không đӫ khҧ nĕng vӅ vӕn, kӻ nĕng marketing, nhân lӵc, 

mặt bҵng… hoặc nӃu hoҥt đӝng riêng lẻ Công ty sӁ phҧi gánh chӏu hoàn toàn 

nhӳng rӫi ro trong kinh doanh. KӃt quҧ cӫa sӵ hӧp tác này sӁ hình thành mӝt 

Công ty cӝng sinh  

Tuy nhiên hӋ thӕng này có nhӳng hҥn chӃ nhѭ: 

 + Khó khĕn trong viӋc phӕi hӧp hoҥt đӝng 

 + Giҧm đi tính linh hoҥt trong phân phӕi 

 + Phҧi tĕng cѭӡng các hoҥt đӝng hoҥch đӏnh và nghiên cӭu đӇ thích 

ӭng vӟi sӵ hoҥt đӝng ӣ quy mô lӟn và mӝt thӏ trѭӡng phӭc tҥp hѫn. 

 + HӋ thӕng Marketing theo chiӅu ngang thѭӡng không làm giҧm chi 

phí hay mӣ rӝng vӏ trí cҥnh tranh cӫa Công ty. 
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- HӋ thӕng nhiӅu kênh: là hӋ thӕng sử dөng nhiӅu kênh phân phӕi đӇ 

chiӃm lƿnh thӏ trѭӡng hoặc phөc vө cho nhӳng nhóm khách hàng khác nhau. 

Ví dө: Công ty sҧn xuҩt vҧi có thӇ vừa bán cho ngѭӡi tiêu dùng qua cửa 

hàng bán lẻ cӫa công ty, vừa bán qua các Đҥi lý bán sӍ hoặc các nhà bán lẻ. 

Công ty cũng bán cho khách hàng công nghiӋp (các công ty may) vӟi sӕ 

lѭӧng lӟn qua hình thӭc chào hàng trӵc tiӃp. 

1.4 ThiӃt kӃ kênh phân phӕi. 
 ThiӃt kӃ kênh phân phӕi là nhӳng hoҥt đӝng nhҵm đѭa ra nhӳng quyӃt 

đӏnh liên quan đӃn viӋc phát triӇn nhӳng kênh phân phӕi mӟi ӣ nhӳng nѫi 

trѭӟc đó nó chѭa tӗn tҥi hoặc đӇ cҧi tiӃn các kênh phân phӕi hiӋn tҥi. 

 Nҳm rõ quy trình thiӃt kӃ kênh phân phӕi đӇ có thӇ thiӃt kӃ đѭӧc mӝt 

kênh phân phӕi hoàn chӍnh phù hӧp vӟi đặc điӇm môi trѭӡng, đặc điӇm cӫa 

sҧn phҭm và điӅu kiӋn thӵc tӃ cӫa doanh nghiӋp. 

1.4.1 Nhu cầu thiết kế kênh phân phối. 

 Doanh nghiӋp cҫn xác đӏnh khi nào cҫn thiӃt kӃ kênh đặc biӋt khi 

doanh nghiӋp cҫn cҧi tiӃn kênh hiӋn có. Mӝt sӕ trѭӡng hӧp phҧi thiӃt kӃ lҥi 

kênh phân phӕi: 

 - Phát triӇn sҧn phҭm mӟi hoặc dòng sҧn phҭm mӟi: NӃu kênh hiӋn có 

không phù hӧp vӟi hoҥt đӝng phân phӕi sҧn phҭm mӟi thì doanh nghiӋp cҫn 

cҧi tiӃn hoặc thiӃt kӃ lҥi kênh phân phӕi 

 - Đѭa sҧn phҭm hiӋn tҥi vào thӏ trѭӡng mөc tiêu mӟi: là trѭӡng hӧp đѭa 

sҧn phҭm vào hӋ thӕng kênh phân phӕi thuӝc ngành hàng khác. Sӵ khác biӋt 

cӫa sҧn phҭm hiӋn tҥi so vӟi sҧn phҭm thuӝc ngành khác tҥo nên sӵ khác biӋt 

trong các thӭc phân phӕi, do đo nҧy sinh nhu cҫu cҧi tiӃn lҥi kênh phân phӕi 

cho phù hӧp. 

 - Có sӵ thay đәi cѫ bҧn trong mӝt sӕ biӃn sӕ cӫa Marketing – Mix: vì 

phân phӕi là mӝt trong các biӃn sӕ cӫa Marketing – Mix nên cҫn phҧi có sӵ 
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phӕi hӧp hài hòa giӳa các biӃn sӕ, nӃu mӝt vài biӃn sӕ thay đәi thì hӋ thӕng 

kênh phân phӕi phҧi đѭӧc điӅu chӍnh cho thích hӧp. 

- ThiӃt lұp Công ty mӟi: ThiӃt lұp mӝt công ty mӟi đi đôi vӟi viӋc thiӃt 

kӃ mӝt kênh phân phӕi mӟi hoặc tìm kiӃm kênh phân phӕi hiӋn có thích hӧp, 

khҧ dƿ có thӇ bán đѭӧc sҧn phҭm cӫa mình. 

- Sӵ thay đәi các trung gian thѭѫng mҥi: Khi các trung gian hiӋn tҥi 

thay đәi chính sách cӫa họ làm ҧnh hѭӣng đӃn mөc tiêu phân phӕi cӫa Công 

ty.  

- Thay đәi khҧ nĕng sẵn sàng cӫa các loҥi trung gian cө thӇ: do các 

trung gian hoҥt đӝng nhҵm vào lӧi ích cho riêng họ, vì vұy họ có thӇ tĕng khҧ 

nĕng sẵn sàng nӃu họ thҩy rҵng doanh nghiӋp có nhӳng điӅu kiӋn thuұn lӧi 

hѫn so vӟi các nhà cung ӭng khác và ngѭӧc lҥi. 

- Thâm nhұp vào các khu vӵc thӏ trѭӡng đӏa lý mӟi 

- Thay đәi vӅ môi trѭӡng 

- Xҧy ra xung đӝt nghiêm trọng giӳa các thành viên kênh. 

- Xem xét đánh giá lҥi hiӋu quҧ hoҥt đӝng cӫa kênh: Trong quá trình 

đánh giá hiӋu quҧ kênh, nӃu thҩy hiӋu quҧ không đҥt đѭӧc mөc tiêu nhѭ đã 

xác đӏnh thì cҫn thiӃt phҧi cҧi tҥo hoặc thiӃp lұp lҥi kênh phân phӕi mӟi. 

1.4.2 Xác định và phối hợp các mục tiêu kênh phân phối. 

 - Xác đӏnh mөc tiêu phân phӕi là nhӳng chӍ tiêu cө thӇ nhѭ:  

+ ChiӃm lƿnh, bao phӫ thӏ trѭӡng,  

+ Xây dӵng hình ҧnh, ҩn lѭӧng vӅ nhãn, sҧn phҭm. 

+ KiӇm soát 

+ Chi phí, doanh sӕ… 

- KiӇm tra sӵ phù hӧp giӳa mөc tiêu phân phӕi vӟi các mөc tiêu chiӃn 

lѭӧc khác:  
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KiӇm tra sӵ phù hӧp đӇ đҧm bҧo cho mөc tiêu phân phӕi đѭӧc xác lұp 

không mâu thuҭn vӟi mөc tiêu chiӃn lѭӧc khác. ĐӇ làm viӋc này, phҧi kiӇm 

tra quan hӋ qua lҥi vӟi các mөc tiêu chiӃn lѭӧc khác nhѭ: mөc tiêu chҩt lѭӧng 

cao cӫa sҧn phҭm phҧi thích hӧp vӟi mөc tiêu vӅ giá đӇ bù đҳp chi phí cao và 

nâng cao hình ҧnh chҩt lѭӧng sҧn phҭm, mөc tiêu xúc tiӃn phҧi tұp trung 

thông đҥt vӅ chҩt lѭӧng đặc biӋt cӫa sҧn phҭm và mөc tiêu phân phӕi phҧi 

đҧm bҧo cho sҧn phҭm sӁ đѭӧc cung cҩp cho khách hàng mӝt các thuұn tiӋn 

nhҩt. 

1.4.3 Phân tích các biến số ảnh h˱ởng đến cấu trúc kênh. 

Muӕn thiӃt kӃ kênh phân phӕi hiӋu quҧ phҧi bҳt đҫu từ viӋc xác đӏnh rõ 

cҫn vѭѫn tӟi thӏ trѭӡng mөc tiêu nào, mӭc đӝ phөc vө khách hàng tӟi đâu và 

các trung gian phҧi hoҥt đӝng ra sao. Do đó, viӋc phân tích các đặc điӇm cӫa 

thӏ trѭӡng và môi trѭӡng marketing là cĕn cӭ đӇ lӵa chọn thӏ trѭӡng mөc tiêu, 

xác đӏnh cҩu trúc kênh, lӵa chọn các thành viên trong kênh. HӋ thӕng kênh 

phân phӕi phҧi thích hӧp vӟi thӏ trѭӡng và môi trѭӡng kinh doanh, phù hӧp 

vӟi khҧ nĕng nguӗn lӵc cӫa doanh nghiӋp và các mөc tiêu chiӃn lѭӧc đã xác 

đӏnh. Nhӳng yӃu tӕ chӫ yӃu đӇ phân tích là: 

- Đặc điӇm cӫa khách hàng: cҫn chú ý đӃn các yӃu tӕ nhѭ sӕ lѭӧng, sӵ 

phân tác vӅ mặt đӏa lý, hành vi mua. Khi doanh nghiӋp muӕn vѭѫn tӟi sӕ 

khách hàng sӕng rҧi rác thì cҫn kênh dài. NӃu khách hàng mua đӅu đặn từng 

lѭӧng hàng nhӓ cũng cҫn nhӳng kênh phân phӕi dài vì đáp ӭng nhu cҫu ít và 

đӅu đặn là rҩt tӕn kém. 

- Đặc điӇm sҧn phҭm: ViӋc thiӃt kӃ kênh chӏu ҧnh hѭӣng lӟn bӣi đặc 

điӇm cӫa sҧn phҭm vӅ kích thѭӟc, trọng lѭӧng, mӭc đӝ tiêu chuҭn hóa, giá trӏ 

đѫn vӏ đӏa sҧn phҭm, tính dӉ hѭ hӓng và bão dѭỡng sҧn phҭm... Nhӳng sҧn 

phҭm cӗng kӅnh, khӕi lѭӧng lӟn đòi hӓi kênh phân phӕi phҧi đҧm bҧo đӃn 

mӭc thҩp nhҩt cӵ ly vұn chuyӇn và sӕ lҫn bӕc xӃp trong quá trình lѭu thông từ 
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ngѭӡi sҧn xuҩt đӃn ngѭӡi tiêu dùng. Nhӳng sҧn phҭm phi tiêu chuҭn nhѭ máy 

móc chuyên dөng thì đҥi diӋn cӫa ngѭӡi sҧn xuҩt phҧi bán trӵc tiӃp vì ngѭӡi 

trung gian không đӫ kiӃn thӭc cҫn thiӃt. Nhӳng thiӃt bӏ cҫn lҳp đặt và dӏch vө 

bҧo trì thѭӡng do ngѭӡi sҧn xuҩt hay đҥi lý đӝc quyӅn bán và bҧo trì. Nhӳng 

sҧn phҭm có giá trӏ lӟn thѭӡng do lӵc lѭӧng bán cӫa ngѭӡi sҧn xuҩt đҧm nhұn 

mà không qua các trung gian phân phӕi. 

- Đặc điӇm cӫa các trung gian phân phӕi: ThiӃt kӃ kênh cҫn phҧn ánh 

đѭӧc nhӳng điӇm mҥnh, điӇm yӃu cӫa các trung gian phân phӕi, sӕ khách 

hàng mӝt đҥi diӋn bán hàng có thӇ tiӃp xúc đѭӧc trong mӝt thӡi gian nhҩt 

đӏnh hay chi phí tính trên mӝt khách hàng cӫa mӛi trung gian, sӵ sẵn có cӫa 

các trung gian và mӭc đӝ chҩp nhұn sҧn phҭm hoặc chӫng loҥi sҧn phҭm. 

- Đặc điӇm vӅ cҥnh tranh: Doanh nghiӋp cҫn phân tích, phát hiӋn nhӳng 

ѭu thӃ và hҥn chӃ chӫ yӃu trong kênh phân phӕi cӫa đӕi thӫ cҥnh tranh đӇ 

thiӃt kӃ kênh phân phӕi cӫa mình có khҧ nĕng cҥnh tranh cao hѫn. 

- Đặc điӇm vӅ doanh nghiӋp: Đặc điӇm cӫa doanh nghiӋp có vai trò quan 

trọng trong viӋc lӵa chọn kênh. Qui mô doanh nghiӋp sӁ quyӃt đӏnh qui mô 

đáp ӭng thӏ trѭӡng và khҧ nĕng lӵa chọn nhӳng trung gian phân phӕi thích 

hӧp. Sӭc mҥnh tài chính cӫa doanh nghiӋp sӁ quyӃt đӏnh nó có thӇ thӵc hiӋn 

đѭӧc chӭc nĕng Marketing nào, chӭc nĕng nào sӁ phҧi nhѭӡng lҥi cho các 

trung gian. 

- Đặc điӇm môi trѭӡng kinh doanh: Tùy điӅu kiӋn vӅ môi trѭӡng đӇ 

doanh nghiӋp lӵa chọn kênh. Khi nên kinh tӃ đang suy thoái, ngѭӡi sҧn xuҩt 

sӁ đѭa sҧn phҭm vào thӏ trѭӡng theo cách ít tӕn kém nhҩt đӇ hҥn chӃ rӫi ro. 

Ngoài ra nhӳng qui đӏnh, nhӳng điӅu kiӋn ràng buӝc vӅ mặt pháp lý cũng ҧnh 

hѭӣng đӃn lӵa chọn kênh. 
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1.4.4 Phát triển cấu trúc kênh. 

Khi doanh nghiӋp đã xác đӏnh đѭӧc thӏ trѭӡng mөc tiêu và đӏnh vӏ cho 

sҧn phҭm cӫa mình thì nhà quҧn trӏ cҫn xác đӏnh các phѭѫng án kênh chӫ yӃu 

đӇ lӵa chọn các cҩu trúc kênh. Các bѭӟc phát triӇn cҩu trúc kênh có thӇ thay 

thӃ bao gӗm: Xác đӏnh chiӅu dài cӫa kênh, xác đӏnh chiӅu rӝng cӫa kênh và 

loҥi kênh trung gian ӣ mӛi cҩp. 

- Xác đӏnh chiӅu dài cӫa kênh: Mӛi trung gian thӵc hiӋn mӝt chӭc nĕng 

nhҩt đӏnh đӇ vұn chuyӇn hàng hóa hay dӏch vө đӃn gҫn ngѭӡi sử dөng gọi là 

mӝt cҩp trong kênh. ChiӅu dài cӫa kênh đѭӧc mô tҧ thông qua sӕ cҩp trung 

gian trong kênh. Doanh nghiӋp cҫn phҧi xác đӏnh sӕ lѭӧng các cҩp đӝ trung 

gian tham gia kênh tùy theo từng loҥi sҧn phҭm hàng hóa. Kênh phân phӕi có 

thӇ là: 

+ Kênh trӵc tiӃp: là kênh mà ngѭӡi sҧn xuҩt phҧi thӵc hiӋn tҩt cҧ các 

chӭc nĕng cӫa kênh. Kênh này thích hӧp cho nhӳng hàng hóa có đặc điӇm dӉ 

hѭ hӓng, giá trӏ lӟn, cӗng kӅnh, kӻ thuұt phӭc tҥp, khách hàng tұp trung ӣ mӝt 

khu vӵc đӏa lý. 

+ Kênh mӝt cҩp: là kênh phân phӕi từ nhà sҧn xuҩt qua ngѭӡi bán lẻ đӇ 

tӟi ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng. Đây là trѭӡng hӧp mà ngѭӡi sҧn xuҩt hoặc 

ngѭӡi bán lẻ thҩy rҵng, họ có đӫ khĕ nĕng đӇ thӵc hiӋn các chӭc nĕng bán 

buôn đӇ giҧm chi phí và đҥt hiӋu quҧ cao hѫn là phҧi thông qua nhà bán buôn 

đӝc lұp. 

+ Kênh hai cҩp: là kênh phân phӕi trong đó có thêm thành viên là nhà 

bán buôn đӝc lұp. Kênh này thѭӡng áp dөng cho các loҥi hàng hóa có giá trӏ 

thҩp, chi phí thҩp và đѭӧc ngѭӡi tiêu dùng mua thѭӡng xuyên nhѭ: bánh kẹo, 

báo chí… Đây là loҥi kênh cho nhӳng hàng hóa có sӕ lѭӧng ngѭӡi tiêu dùng 

lӟn và phân bә trên mӝt thӏ trѭӡng rӝng. 

+ Kênh ba cҩp: là kênh có đҫy đӫ các loҥi hình trung gian tham gia. Kênh 



20 

này có thêm trung gian là đҥi lý đӇ tұp trung hàng hóa và phӕi hӧp cung cҩp 

sҧn phҭm vӟi khách hàngӕi lѭӧng lӟn. Trên mӝt phҥm vi thӏ trѭӡng rӝng lӟn, 

viӋc sử dөng đҥi lý là cҫn thiӃt đӇ đҧm nhiӋm viӋc phân phӕi hàng hóa cho 

từng khu vӵc thӏ trѭӡng. 

Ngoài ra còn có nhӳng kênh phân phӕi vӟi nhiӅu cҩp đӝ hѫn, nhѭng vӟi 

nhӳng kênh nhiӅu cҩp đӝ thì khҧ nĕng khҧ nĕng kiӇm soát quá trình hoҥt đӝng 

cӫa kênh càng giҧm. (Sѫ đӗ hình 1.1) 

- Xác đӏnh chiӅu rӝng cӫa kênh: là mұt đӝ trung gian trong mӛi cҩp.  

ĐӇ đҥt đѭӧc sӵ bao phӫ thӏ trѭӡng, tiӃp cұn và khai thác tӕt thӏ trѭӡng, 

doanh nghiӋp phҧi xác đӏnh sӕ lѭӧng các trung gian đѭӧc sử dөng ӣ mӛi cҩp 

trong kênh. Có ba sӵ lӵa chọn cѫ bҧn:  

+ Phân phӕi rӝng rãi: Ӣ cách thiӃt kӃ này, các nhà sҧn xuҩt phân phӕi cӕ 

gҳng đѭa sҧn phҭm và dӏch vө tӟi nhiӅu trung gian nhҩt có thӇ. QuyӃt đӏnh có 

nên sử dөng hình thӭc này hay không tùy thuӝc vào đặc điӇm cӫa sҧn phҭm 

và ngѭӡi tiêu dùng, và mӭc đӝ kiӇm soát mong muӕn thông qua ngѭӡi thiӃt 

kӃ kênh. Khi ngѭӡi tiêu dùng yêu cҫu sӵ tiӋn lӧi vӅ đӏa điӇm mua hàng hay 

khi sҧn phҭm có mӭc đӝ bao phӫ thҩp, nhà sҧn xuҩt sӁ tĕng cѭӡng phân phӕi 

rӝng lӟn hѫn. Phѭѫng thӭc phân phӕi này cho phép tĕng phҥm vi bao quát thӏ 

trѭӡng và tĕng mӭc tiêu thө. Tuy nhiên nó có thӇ đҥt đѭӧc kӃt quҧ trong trѭӟc 

mҳt nhѭng vӅ lâu dài sӁ bӏ thiӋt vì làm mҩt đi quyӅn kiӇm soát trong viӋc 

trѭng bày sҧn phҭm, dӏch vө kèm theo và đӏnh giá... Mặt khác do có nhiӅu nhà 

bán lẻ, họ sӁ tìm cách hҥ giá đӇ cҥnh tranh vӟi nhau trong cùng kênh phân 

phӕi và rҥo ra mâu thuүn trong kênh. 

 Nhӳng sҧn phҭm mà ngѭӡi tiêu dùng có xu hѭӟng mong muӕn sử dөng 

hình thӭc này là các sҧn phҭm tiêu dùng nhѭ: thӵc phҭm, xĕng dҫu, hàng tҥp 

hóa… 

+ Phân phӕi đӝc quyӅn: Khác vӟi phân phӕi rӝng khҳp, phân phӕi đӝc 
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quyӅn giӟi hҥn ӣ sӕ lѭӧng trung gian hoҥt đӝng trong bҩt kì cҩp đӝ kênh đã 

cho nào. Phân phӕi đӝc quyӅn đѭӧc sử dөng khi các nhà sҧn xuҩt muӕn duy 

trì kiӇm soát chặt chӁ đӕi vӟi mӭc đӝ đҧm bҧo dӏch vө cҫn cung cҩp và bao 

gӗm viӋc ngѭӡi bán đӗng ý không bán nhãn hiӋu cӫa đӕi thӫ cҥnh tranh. Các 

trung gian phân phӕi đӃn vӟi các hӧp đӗng phân phӕi đӝc quyӅn thѭӡng phҧi 

hѭӟng đӃn mӝt quan hӋ chặt chӁ và thѭӡng không phân phӕi các sҧn phҭm 

cӫa đӕi thӫ cҥnh tranh. Thông qua lӕi vào này, các nhà sҧn xuҩt hy vọng đҧm 

bҧo các nә lӵc bán tĕng cѭӡng hѫn, kiӇm soát đѭӧc các chính sách giá cҧ, 

quҧng cáo hay các dӏch vө khác cӫa ngѭӡi trung gian. Hình ҧnh các sҧm 

phҭm đѭӧc phân phӕi theo hình thӭc này thѭӡng đѭӧc nâng cao hѫn. Hҫu nhѭ 

nhӳng dòng sҧn phҭm ôtô mӟi, các máy móc thiӃt bӏ quan trọng và mӝt sӕ 

dòng sҧn phҭm thӡi trang đѭӧc phân phӕi thông qua phѭѫng thӭc phân phӕi 

đӝc quyӅn này.  

+ Phân phӕi chọn lọc: ChiӃn lѭӧc phân phӕi này giao thoa giӳa hai thái 

cӵc. Trong trѭӡng hӧp này, mӝt sӕ chӭ không phҧi tҩt cҧ các trung gian đѭӧc 

sử dөng.   

Các nhà sҧn xuҩt không phҧi dàn trҧi nguӗn lӵc hӳu hҥn cӫa họ cho quá 

nhiӅu các cửa hàng. Các mӕi quan hӋ tӕt đẹp vӟi các trung gian đѭӧc tuyӇn 

chọn sӁ có thӇ đѭӧc phát triӇn và trông đӧi mӝt mӭc bán hàng trên mӭc trung 

bình. Các nhà sҧn xuҩt còn cho phép bao quát thӏ trѭӡng mӝt cách thích đáng 

mà vүn kiӇm soát đѭӧc nhiӅu hѫn vӟi chi phí ít hѫn so vӟi phѭѫng thӭc phân 

phӕi rӝng rãi và họ nә lӵc tұp trung thiӃt lұp và duy trì mӕi quan hӋ làm ĕn 

vӟi các trung gian tuyӇn chọn này. Nhӳng nhà trung gian hҥ nguӗn (nhà bán 

lẻ) có nhiӅu cѫ hӝi ӣ nhӳng thӏ trѭӡng có các cung ӭng đӝc quyӅn hѫn.  
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1.4.5 Đánh giá  lựa chọn kênh phân phối tối ˱u. 

Cҩu trúc kênh phân phӕi tӕi ѭu phҧi đҥt các mөc tiêu phân phӕi nhѭ: Yêu 

cҫu vӅ bao phӫ thӏ trѭӡng cӫa hӋ thӕng kênh, yêu cҫu vӅ mӭc đӝ điӅu khiӇn 

kênh, tәng chi phí phân phӕi thҩp nhҩt, yêu cҫu vӅ tính linh hoҥt cӫa kênh. 

- Yêu cҫu vӅ bao phӫ thӏ trѭӡng cӫa hӋ thӕng kênh:  

-   Tiêu chuҭn kiӇm soát và tiêu chí vӅ nguӗn lӵc: Mӭc đӝ kiӇm soát các 

thành viên cũng là mӝt tiêu chuҭn rҩt quan trọng đӇ đánh giá kênh phân phӕi. 

Các trung gian là nhӳng cѫ sӣ kinh doanh đӝc lұp thѭӡng chӍ quan tâm đӃn 

mөc tiêu nâng cao lӧi nhuұn cӫa mình. Do đó họ chӍ tұp trung vào nhӳng sҧn 

phҭm đѭӧc khách hàng mua nhiӅu, mang lҥi nhiӅu lӧi nhuұn nhҩt, không nhҩt 

thiӃt phҧi là sҧn phҭm cӫa nhà sҧn xuҩt đó. Ngoài ra, nhân viên cӫa trung gian 

có thӇ không nҳm vӳng chi tiӃt kӻ thuұt vӅ sҧn phҭm hoặc không xử lý tӕt các 

tài liӋu quҧng cáo... sӁ làm giҧm hiӋu quҧ tiêu thө cӫa doanh nghiӋp. 

Doanh nghiӋp phҧi xác đӏnh rõ yêu cҫu vӅ mӭc đӝ điӅu khiӇn trong hӋ 

thӕng kênh phân phӕi. Mӝt sӕ doanh nghiӋp mong muӕn duy trì chặt chӁ mӭc 

đӝ điӅu khiӇn kênh càng cao càng tӕt. Tuy vұy mӭc đӝ điӅu khiӇn kênh tӹ lӋ 

thuұn vӟi tính trӵc tiӃp cӫa kênh. 

- Tiêu chuҭn thích nghi, tính linh hoҥt cӫa kênh: Sӵ thích ӭng cӫa kênh 

phân phӕi trѭӟc nhӳng biӃn đәi cӫa môi trѭӡng là mӝt điӅu cҫn thiӃt. Trong 

mӛi kênh phân phӕi các thành viên cam kӃt vӟi nhau mӝt thӡi hҥn hoҥt đӝng 

nhҩt đӏnh. Nhѭng thӏ trѭӡng luôn vұn đӝng và biӃn đәi, do vұy nhӳng cam kӃt 

đó có thӇ làm giҧm khҧ nĕng đáp ӭng cӫa ngѭӡi sҧn xuҩt. Cho nên cҫn phҧi 

lӵa chọn nhӳng cҩu trúc kênh và các chính sách có thӇ đҧm bҧo khҧ nĕng 

kiӇm soát và điӅu chӍnh nhanh chóng cӫa chiӃn lѭӧc Marketing. 

1.5.6 Chọn thiết kế kênh phân phối tốt nhất. 

Mүu thiӃt kӃ tӕt nhҩt là kênh mang lҥi hiӋu quҧ cao nhҩt vӟi mӭc chi phí 

thҩp nhҩt có thӇ.  ĐӇ chọn ra mӝt cҩu trúc tӕi ѭu, nhà quҧn trӏ kênh sӁ phҧi 
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tính toán các lӧi tӭc mong đӧi và chi phí gҳn liӅn vӟi nhӳng cҩu trúc khác 

nhau. Tuy nhiên, hҫu hӃt nhӳng ai làm marketing đӅu không có khҧ nĕng 

chọn lӵa chính xác tҩt cҧ nhӳng khҧ nĕng khác nhau. Và thұm chí họ tính toán 

các thu nhұp và chi phí chính xác gҳn liӅn vӟi mӛi phѭѫng án lӵa chọn là điӅu 

không thӇ. Do vây, mӝt sӕ tiêu chí có thӇ đѭӧc sử dөng đӇ ѭӟc tính mӝt sӵ 

phân bә tӕi ѭu cho các chӭc nĕng cӫa kênh. 

- Phân tích đҫu ra cӫa các kênh lӵa chọn: ĐӇ chọn kênh tӕt nhҩt, trѭӟc 

tiên doanh nghiӋp cҫn phҧi hiӇu tҥi sao khách hàng mөc tiêu cӫa họ mua 

chúng. Các quyӃt đӏnh mua cӫa khách hàng có thӇ đѭӧc chia thành các phân 

loҥi cѫ bҧn gọi là nhӳng tiӋn ích đҫu ra cӫa kênh. Nhӳng kênh marketing khác 

nhau cung cҩp nhiӅu hѫn hay ít hѫn nhӳng tiӋn ích này nhѭ: 

+ TiӋn ích vӅ sӵ tiӋn lӧi (vӅ mặt không gian và thӡi gian): Thӡi gian chӡ 

đӧi là khoҧng thӡi gian mà khách hàng phҧi đӧi đӇ nhұn hàng hoá. Thông 

thѭӡng thì khách hàng thích nhӳng kênh phân phӕi nhanh. ViӋc phân phӕi 

nhanh hѫn này đòi hӓi mӭc dӏch vө cao hѫn.  

+ TiӋn ích vӅ quy mô lô hàng: Kích cỡ lô hàng càng nhӓ, tiӋn ích cӫa 

dӏch vө mà thiӃt kӃ kênh cung cҩp cho là càng lӟn 

+ TiӋn ích vӅ sӵ chọn lọc: Thông thѭӡng, khách hàng doanh nghiӋp và 

khách hàng hӝ gia đình thích có mӝt sӵ chọn lọc hàng hoá lӟn hѫn bӣi vì các 

nhu cҫu cӫa họ dӉ đѭӧc thoҧ mãn hѫn. 

+ TiӋn ích vӅ dӏch vө: Là khía cҥnh giá trӏ gia tĕng mà thӏ trѭӡng mang 

lҥi (ví dө nhѭ thẻ tín dөng tiӋn lӧi, giao hàng miӉn phí, dӏch vө sửa chӳa, lҳp 

đặt...) do mӝt kênh nào đó mang lҥi. Dӏch vө càng lӟn, sӕ lѭӧng các chӭc 

nĕng marketing do kênh cung ӭng càng cao.  

Kênh marketing có thӇ đѭӧc thiӃt kӃ đӇ cung cҩp nhiӅu hѫn hay ít hѫn 

bӕn tiӋn ích đҫu ra cѫ bҧn này. Khi các thiӃt kӃ kênh cӫa mӝt tә chӭc cung 

cҩp nhiӅu hѫn mӝt đҫu ra mong muӕn cho ngѭӡi sử dөng cuӕi cùng, họ sӁ có 
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đѭӧc lӧi thӃ cҥnh tranh. Nhѭng viӋc cung ӭng các mӭc đӝ tĕng lên cӫa mӝt 

đҫu ra đӗng nghƿa vӟi nhӳng chi phí cho kênh phҧi tĕng lên, và thѭӡng dүn 

đӃn giá thành sӁ cao hѫn cho ngѭӡi sử dөng cuӕi cùng. 

- Phân tích mөc tiêu cӫa kênh và đặc tính sҧn phҭm 

ĐӇ thiӃt lұp mөc tiêu phân phӕi phù hӧp vӟi chiӃn lѭӧc và mөc tiêu cӫa 

công ty và các biӃn sӕ khác, ngѭӡi quan lý kênh phҧi thӵc hiӋn ba nhiӋm vө 

sau:  

(1) Phù hӧp hoá mөc tiêu và chiӃn lѭӧc trong phân phӕi vӟi các biӃn sӕ 

khác và vӟi chiӃn lѭӧc, mөc tiêu khác cӫa công ty.  

(2) ThiӃt lұp mөc tiêu phân phӕi rõ ràng.  

(3) KiӇm tra sӵ phù hӧp cӫa mөc tiêu phân phӕi vӟi các mөc tiêu khác 

cӫa công ty.  

- Phân tích các hành vi và phân đoҥn thӏ trѭӡng: Các hành vi ngѭӡi mua 

hiӋn tҥi và tiӅm nĕng cũng cҫn phҧi đѭӧc đánh giá. Sӵ thұt rҵng đánh giá hành 

vi ngѭӡi mua là công viӋc đҫu tiên cӫa nhiӅu ông chӫ trong hӋ thӕng 

marketing truyӅn thӕng.   

Nhӳng vҩn đӅ khác liên quan đӃn là ngѭӡi tiêu dùng mua khi nào, ӣ đâu 

và nhѭ thӃ nào cũng cҫn đѭӧc trҧ lӡi. Ví dө, nӃu viӋc mua hàng là vào dӏp 

mùa vө, thì viӋc thӵc hiӋn chӭc nĕng tӗn kho nên đѭӧc cӝng thêm vào kênh. 

Chӭc nĕng tӗn kho sӁ điӅu hoà đӝ dѭ thừa hay thiӃu hөt trong sҧn xuҩt. 

Và điӅu sau cùng, các khách hàng thѭӡng thích liên hӋ vӟi nhӳng nhà 

trung gian nào biӃt đӃn ngôn ngӳ trong ngành hѫn và nhӳng nhà sҧn xuҩt 

khôn ngoan sӁ thiӃt kӃ các loҥi kênh marketing khác nhau đӇ phөc vө cho 

nhӳng phân đoҥn thӏ trѭӡng riêng biӋt. 
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1.5 Quҧn trӏ kênh phân phӕi 
1.5.1 Bản chất của quản trị kênh phân phối 

 Quҧn trӏ kênh phân phӕi là toàn bӝ các công viӋc quҧn lý điӅu hành 

hoҥt đӝng cӫa hӋ thӕng kênh, nhҵm đҧm bҧo cho sӵ hӧp tác gҳn bó giӳa các 

thành viên cӫa kênh đӇ thӵc hiӋn các mөc tiêu phân phӕi cҧu doanh nghiӋp. 

Nhӳng ván đӅ quҧn trӏ kênh bao gӗm: 

 - Quҧn trӏ các kênh đã có và đang hoҥt đӝng trong mӝt cҩu trúc kênh đã 

đѭӧc xác đӏnh vӟi nhӳng thành viên kênh đã đѭӧc lӵa chọn. Vì vұy, các quyӃt 

đӏnh thiӃt kӃ kênh hoàn toàn riêng biӋt vӟi các quyӃt đӏnh quҧn trӏ kênh. Tuy 

vұy trong quá trình quҧn trӏ kênh có thӇ phát sinh nhu cҫu thiӃt kӃ lҥi kênh 

cho phù hӧp. 

 - Quҧn trӏ kênh là nhҵm đҧm bҧo sӵ hӧp tác cӫa các thành viên trong 

kênh. ĐiӅu này có nghƿa là thành viên trong kênh không phҧi mặc nhiên tӵ 

nguyӋn hӧp tác vӟi nhau, mà đòi hӓi doanh nghiӋp phҧi có sӵ điӅu hành mӝt 

cách chӫ đӝng đӇ lôi kéo họ lҥi vӟi nhau đҧm bҧo cho sӵ hӧp tác. 

1.5.2 Những nội dung của quản trị kênh phân phối: 

 - Phҥm vi quҧn trӏ kênh phân phӕi bao trùm toàn bӝ hoҥt đӝng cӫa 

kênh, liên quan đӃn tҩt cҧ mọi thành viên trong kênh từ nhà sҧn xuҩt đӃn 

ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng. Vì vұy đӕi tѭӧng quҧn trӏ là cҧ mӝt hӋ thӕng thӕng 

nhҩt chӭ ko phҧi chӍ từng giai đoҥn trong quá trình lѭu thông hàng hóa. 

 - Quҧn trӏ kênh phân phӕi là quҧn trӏ toàn bӝ các dòng chҧy trong kênh. 

Mӝt hӋ thӕng kênh hoҥt đӝng có hiӋu quҧ hay ko là phө thuӝc vào các dòng 

chҧy cӫa nó có đѭӧc điӅu hành thông suӕt hay không. Vì vұy, quҧn trӏ kênh 

không chӍ có nghƿa là quҧn trӏ phân phӕi vұt chҩt mà còn là hoҥt đӝng quҧn trӏ 

nhҵm vào sӵ vұn đӝng cӫa tҩt cҧ các yӃu tӕ ҧnh hѭӣng đӃn dòng cung ӭng 

trong kênh.  
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 - Quҧn trӏ kênh phҧi nhҵm mөc tiêu phân phӕi cө thӇ. Mөc tiêu phân 

phӕi thӵc chҩt là mӝt bӝ phұn mөc tiêu cӫa marketing – mix. Do đó, thӵc hiӋn 

mөc tiêu phân phӕi cө thӇ chính là thӵc hiӋn mөc tiêu cө thӇ cӫa marketing – 

mix. 

 - Quҧn trӏ kênh phân phӕi là quҧn trӏ các hoҥt đӝng, các quan hӋ bên 

ngoài doanh nghiӋp, do đó ngѭӡi quҧn trӏ kênh phҧi sử dөng nhӳng biӋn pháp 

hoàn toàn khác vӟi biӋn pháp quҧn trӏ các biӃn sӕ marketing khác. Các thành 

viên trong kênh thѭӡng là các doanh nghiӋp đӝc lұp, có chiӃn lѭӧc kinh doanh 

riêng, có mөc tiêu riêng và có nhӳng sӭc mҥnh riêng. Vì vұy, quҧn trӏ họ phҧi 

thông qua đàm phán, thѭѫng lѭӧng và sử dөng các sӭc mҥnh hӧp lý. 

- Quҧn trӏ kênh phân phӕi phҧi cĕn cӭ vào vӏ trí cӫa mӛi thành viên 

trong kênh đӇ có nhӳng mӭc đӝ quҧn trӏ khác nhau. Đӕi vӟi thành viên ӣ vӏ trí 

lãnh đҥo kênh thì phҧi có mӝt chiӃn lѭӧc kênh toàn diӋn đӇ chi phӕi dүn dҳt 

các thành viên khác trong kênh hoҥt đӝng theo mөc tiêu mong muӕn cӫa 

mình. Còn đӕi vӟi các thành viên phө thuӝc trong kênh thì phҧi có cách thӭc 

điӅu chӍnh hoҥt đӝng cӫa họ cho thích ӭng vӟi chiӃn lѭӧc cӫa ngѭӡi lãnh đҥo 

kênh. 

- Quҧn trӏ kênh bao gӗm quҧn trӏ kênh hàng ngày và quҧn trӏ kênh vӅ 

mặt chiӃn lѭӧc. Quҧn trӏ kênh hҵng ngày nhҵm giҧi quyӃt nhӳng công viӋc 

phân phӕi cө thӇ (nhѭ: xử lý đѫn hàng, giao nhұn, tín dөng, giá cҧ…) còn 

quҧn trӏ kênh vӅ mặt chiӃn lѭӧc là nhừm vào nhӳng giҧi pháp lâu dài có tính 

chiӃn lѭӧc, do vұy nhà quҧn trӏ kênh hҵng ngày phҧi chӏu sӵ chi phӕi cӫa 

quҧn trӏ kênh vӅ mặt chiӃn lѭӧc. ViӋc quҧn trӏ kênh vӅ chiӃn lѭӧc liên quan 

đӃn viӋc xác lұp các kӃ hoҥch và chѭѫng trình hoҥt đӝng đҧm bҧo sӵ hӧp tác 

dài hҥn giӳa các thành viên. 
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1.5.3 Nhận diện tiềm tàng và thực tại xung đột trong kênh phân phối 

 1.5.3.1 Những nguyên nhân tiềm tàng gây xung đột trong kênh 

 - Xung đӝt do sӵ khác biӋt vӅ mөc đích: trong nhiӅu trѭӡng hӧp, công 

ty muӕn thúc đҭy tĕng trѭӣng nhanh thӏ trѭӡng thông qua chính sách bán giá 

thҩp, nhѭng các trung gian thѭѫng mҥi lҥi muӕn có mӝt mӭc lӧi nhuұn cao và 

chҥy theo khҧ nĕng sinh lӡi trѭӟc mҳt. Đây là mӝt loҥi xung đӝt khó giҧi 

quyӃt. 

 - Xung đӝt do vai trò và quyӅn hҥn không rõ ràng: nhà sҧn xuҩt bán 

hàng trӵc tiӃp thông qua lӵc lѭӧng bán hàng cӫa mình đӗng thӡi khuyӃn 

khích các đҥi lý bán hàng cho nhӳng khách hàng lӟn. Sӵ không rõ ràng vӅ vai 

trò giӳa nhà sҧn xuҩt và vӟi trung gian thѭѫng mҥi, đҥi lý bán hàng, các điӅu 

kiӋn bán hàng… là nhӳng nguyên nhân tiӅm tàng gây xung đӝt. Nhà sҧn xuҩt 

cҫn phân loҥi và xác đӏnh rõ vai trò cӫa mình và vai trò cӫa mӛi thành viên 

trong kênh. 

 - Xung đӝt do khác biӋt vê nhұn thӭc: ngѭӡi sҧn xuҩt nhұn thҩy lҥc 

quan vӅ triӇn vọng kinh tӃ sҳp tӟi và muӕn các trung gian dӵ trӳ nhiӅu hàng 

hѫn nhѭng các trung gian thѭѫng mҥi lҥi có nhұn thӭc bi quan và không 

muӕn dӵ trӳ hàng. 

 - Xung đӝt do nhӳng ngѭӡi trung gian phө thuӝc quá nhiӅu vào ngѭӡi 

sҧn xuҩt: Các trung gian đӝc quyӅn chӏu sӵ may rӫi vӅ mүu mã sҧn phҭm và 

giá cҧ do nhà sҧn xuҩt quyӃt đӏnh, từ đó xҧy ra xung đӝt trong quyӃt đӏnh bán 

hàng không bán hàng. 

 1.5.3.2 Các kiểu xung đột thực tại trong kênh 

 Xung đӝt dọc cӫa kênh: nҧy sinh khi có mâu thuүn giӳa các cҩp khác 

nhau cӫa cùng mӝt kênh. Nó bao gӗm các biӇu hiӋn cө thӇ sau: 

 - Xung đӝt dọc giӳa nhà sҧn xuҩt và nhӳng ngѭӡi bán sӍ: là trѭӡng hӧp 
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 + Ngѭӡi bán sӍ không hĕng hái kích thích tiêu thӏ chӫng loҥi hàng hóa 

cӫa ngѭӡi sҧn xuҩt mà chӍ hành đӝng nhѭ nhӳng ngѭӡi tiӃp nhұn đѫn hàng. 

 + Ngѭӡi bán sӍ không đҧm bҧo đӫ hàng dӵ trӳ và vì vұy không đҧm 

bҧo thӵc hiӋn kӏp thӡi đѫn hàng cӫa khách. 

 + Ngѭӡi bán sӍ không cung cҩp cho nhà sҧn xuҩt nhӳng thông tin cұp 

nhұp vӅ tình hình thӏ trѭӡng và tình hình cҥnh tranh. 

 + Ngѭӡi bán sӍ tính giá quá đҳt cho nhӳng dӏch vө cӫa mình. 

 - Xung đӝt giӳa nhà sҧn xuҩt vӟi nhӳng ngѭӡi bán lẻ:  

 + Nhà bán lẻ phát triӇn nhӳng nhãn hiӋu riêng cӫa mình vӟi giá thҩp 

hѫn và đѭӧc nhiӅu quan tâm đӇ cҥnh tranh lҥi chính nhӳng sҧn phҭm mang 

nhãn hiӋu cӫa nhà sҧn xuҩt. 

 + Không bӕ trí trѭng bày cho nhӳng sҧn phҭm mӟi do nhà sҧn xuҩt đѭa 

ra chào bán. 

 + Nhӳng nhà bán lẻ lӟn đòi các nhà sҧn xuҩt nhiӅu tiӅn khuyӃn mãi hѫn 

khi nhà sҧn xuҩt muӕn họ bày bán hàng tҥi cửa hàng. 

Xung đӝt ngang cӫa kênh: tӗn tҥi khi có mâu thuүn giӳa các thành 

viên ӣ cùng mӝt cҩp cӫa kênh. Các trung gian thѭѫng mҥi ӣ cùng cҩp do tính 

chҩt đӝc lұp vӟi nhau nên có thӇ thӵc hiӋn các chính sách quҧng cáo và mặc 

đӏnh giá trái ngѭӧc nhau thұm chí cҥnh tranh lүn nhau. Trong trѭӡng hӧp này, 

ngѭӡi quҧn trӏ cҫn phҧi xây dӵng nhӳng chính sách phân phӕi rõ ràng nhѭ 

phân đӏnh đӏa bàn kinh doanh và nhӳng quyӅn hҥn cө thӇ đӇ kiӇm soát các 

kiӇu xung đӝt này. 

Xung đӝt đa kênh: tӗn tҥi khi nhà sҧn xuҩt đã thiӃt lұp hai hay nhiӅu 

kênh cҥnh tranh nhau trong viӋc bán hàng trên cùng mӝt thӏ trѭӡng. Loҥi xung 

đӝt này dӉ trӣ nên gay gҳt khi các thành viên cӫa kênh hoặc là đѭӧc hѭӣng 

giá thҩp hѫn (do mua hàng sӕ lѭӧng lӟn) hoặc sẵn sàng bán vӟi giá thҩp hѫn.  
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1.5.4 Đánh giá các thành viên và điều chỉnh kênh phân phối 

 Công ty phҧi đӏnh kỳ đánh giá kӃt quҧ công tác cӫa nhӳng ngѭӡi trung 

gian theo các tiêu chuҭn nhѭ: mӭc tiêu thө đã đҥt đѭӧc, mӭc dӵ trӳ bình quân, 

thӡi gian giao hàng cho khách, sӵ hӧp tác các chѭѫng trình khuyӃn mãi, huҩn 

luyӋn và dӏch vө dành cho khách hàng. ViӋc đánh giá phҧi tiӃn hàng thѭӡng 

xuyên theo đӏnh kỳ đӇ có phѭѫng án xử lý kӏp thӡi nhҵm tránh viӋc mҩt hoặc 

sөt giҧm thӏ phҫn. 

 Nhѭ vұy, viӋc đánh giá thành viên kênh nhҵm vào mөc tiêu giúp cho 

ngѭӡi quҧn trӏ duy trì đѭӧc viӋc điӅu khiӇn hoҥt đӝng hiӋn tҥi cӫa các trung 

gian thѭѫng mҥi đang bán sҧn phҭm cӫa doanh nghiӋp đӗng thӡi giúp cho 

ngѭӡi quҧn trӏ có các phân tích đҫy đӫ vӅ hiӋn tҥi cũng nhѭ tѭѫng lai hoҥt 

đӝng cӫa từng ngѭӡi trung gian thѭѫng mҥi. ĐiӅu đó giúp vұn hành hӋ thӕng 

kênh phân phӕi trôi chҧy hѫn, giҧi quyӃt nhanh chóng và giҧm bӟt các xung 

đӝt trong kênh. 
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Chѭѫng 2 

THӴC TRҤNG MҤNG LѬӞI PHÂN PHӔI CӪA CÔNG TY TID 

2.1- TӘNG QUAN Vӄ CÔNG TY ĐҪU TѬ VÀ PHÁT TRIӆN TID 

2.1.1- Khái quát vӅ Công ty  
Lịch sử hình thành và phát triển của công ty: 

Ngày 29/03/1993: Công ty TNHH Thѭѫng Mҥi Đҫu Tѭ và Phát TriӇn 

(TID) đѭӧc thành lұp, trө sӣ đặt tҥi sӕ 24 Hòa Mã, Hai Bà Trѭng, Hà Nӝi. 

Nĕm 1996, công ty bҳt đҫu lƿnh vӵc nhұp khҭu và kinh doanh thiӃt bӏ viӉn 

thông đҫu cuӕi. 

Ngày 17/09/1999: CN Công ty TNHH Thѭѫng Mҥi Đҫu Tѭ và Phát 

TriӇn đѭӧc thành lұp, trө sӣ đặt tҥi sӕ 197 Cánh Mҥng Tháng 8, P4, Quұn 3, 

Tp HCM.  

Ngày 10/10/2003: Công Ty TNHH Trѭӡng Phѭӟc đѭӧc thành lұp, trө 

sӣ đặt tҥi sӕ 26 Hҧi Phòng – Thành Phӕ Đà Nẵng.  

Công ty TID chính thӭc hoàn thiӋn hӋ thӕng phân phӕi sҧn phҭm viӉn 

thông Panasonic vӟi hѫn 3000 trung gian phân phӕi trên 64 tӍnh thành và 3 

trung tâm phân phӕi tҥi 3 miӅn. 

Chức năng nhiệm vụ của Chi nhánh Công ty 

Chi nhánh Đà Nẵng là mӝt đѫn vӏ kinh doanh đӝc lұp, xây dӵng và thӵc 

hiӋn các chiӃn lѭӧc kinh doanh dӵa theo mөc tiêu và chiӃn lѭӧc chung cӫa 

tәng công ty. Chi nhánh khai thác quҧn lý hѫn 300 trung gian phân phӕi sҧn 

phҭm cӫa mình tҥi thӏ trѭӡng miӅn Trung, chӏu trách nhiӋm duy trì và phát 

triӇn hӋ thӕng kênh này nhҵm đҥt đѭӧc doanh sӕ chӍ tiêu đӅ ra.  

Chi nhánh tә chӭc quҧn lý và điӅu hành tҩt cҧ các hoҥt đӝng kinh doanh 

từ vҩn đӅ quҧn lý khách hàng, xây dӵng và điӅu hành kênh phân phӕi, thӵc 

hiӋn doanh sӕ và các dӏch vө sau bán hàng nhѭ lҳp đặt, bҧo hành, bҧo trì. 
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Nҳm bҳt nhu cҫu thӏ trѭӡng và trên cѫ sӣ khҧ nĕng cӫa Chi nhánh đӇ 

xây dӵng các chiӃn lѭӧc phát triӇn riêng, phù hӧp vӟi thӏ trѭӡng miӅn Trung 

đӇ đҥt hiӋu quҧ cao. 

Bӝ máy hoҥt đӝng cӫa công ty tҥi Chi nhánh Đà Nẵng bao gӗm: 

Bҧng 2.1 : Sѫ đӗ tổ chức cӫa Công ty 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- Giám đӕc Chi nhánh: là ngѭӡi đҥi diӋn và chӏu trách nhiӋm cao nhҩt 

cӫa Công ty trѭӟc pháp luұt, trѭӟc các đӕi tác là khách hàng, nhà cung cҩp, và 

hӋ thӕng các đҥi lý vӅ mọi hoҥt đӝng sҧn xuҩt kinh doanh cӫa Công ty. 

- Phòng kӃ toán: bao gӗm các chӭc nĕng xử lý hóa đѫn, thuӃ, tӗn kho, 

ngân quӻ, tiӅn lѭѫng, các chính sách cho nhân viên và các công viӋc liên quan 

đӃn chӭng từ mua bán hàng hóa. 
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- Phòng giao nhұn và kho: đҧm bҧo quá trình lѭu kho, bҧo quҧn hàng 

hóa, vұn chuyӇn hàng hóa đӃn cho đҥi lý khi phát sinh đѫn hàng. 

- Phòng kӻ thuұt: phө trách các công viӋc liên quan đӃn công tác lҳp 

đặt, bҧo trì, tѭ vҩn kӻ thuұt, bҧo hành sҧn phҭm và sửa chӳa sҧn phҭm khi hӃt 

hҥn bҧo hành. Ngoài ra phòng kӻ thuұt còn có nhiӋm vө đào tҥo cho Đҥi lý. 

- Phòng kinh doanh: bao gӗm  

+ Kinh doanh kênh sӍ: có nhiӋm vө tìm kiӃm, khai thác, duy trì và quҧn 

lý hӋ thӕng bán sӍ và bán lẻ tҥi khu vӵc miӅn Trung, đӏa bàn từ tӍnh Quҧng 

Bình đӃn Quãng Ngãi. Thӵc hiӋn nhiӋm vө chào bán các sҧn phҭm viӉn thông 

Panasonic cӫa công ty đӃn các trung gian này. HӋ thӕng trung gian phân phӕi 

mà Chi nhánh hiӋn có khoҧng 300 khách hàng. 

+ Kênh dӵ án và showroom: gӗm showroom trѭng bày sҧn phҭm và bán 

lẻ cho ngѭӡi tiêu dùng đӃn mua hàng tҥi công ty. Kênh dӵ án thì tұp trung vào 

các đӕi tѭӧng là các cѫ quan, sӣ ban ngành tiêu dùng trӵc tiӃp hoặc các trung 

gian phân phӕi không thѭӡng xuyên. 

- Chӭc nĕng chính cӫa Chi nhánh Đà Nẵng bao gӗm viӋc quҧng bá, giӟi 

thiӋu và phân phӕi các sҧn phҭm viӉn thông cӫa hãng Panasonic đӃn các trung 

gian phân phӕi tҥi thӏ trѭӡng miӅn Trung. Ngoài ra, chi nhánh còn chӏu trách 

nhiӋm trong các vҩn đӅ ngoài bán hàng nhѭ: đào tҥo nghiӋp vө bán hàng cho 

hӋ thӕng khách hàng, tѭ vҩn trong và sau bán hàng, bҧo hành, lҳp đặt và sửa 

chӳa thiӃt bӏ. Chính vì vұy, cách thӭc làm viӋc vӟi trung gian phân phӕi, đӕc 

thúc hӋ thӕng này hoҥt đӝng trôi chҧy và hiӋu quҧ là vҩn đӅ vô cùng quan 

trọng. Đó là yӃu tӕ ҧnh hѭӣng trӵc tiӃp đӃn viӋc әn đӏnh và đҭy mҥnh doanh 

sӕ bán cӫa Chi nhánh. 

2.1.2 Môi trѭӡng hoҥt đӝng kinh doanh cӫa Công ty 

2.1.2.1 Mô tr˱ờng vĩ mô: bao gӗm các nhân tӕ nhѭ  
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- Môi trѭӡng kinh tӃ: 
Trong xu thӃ hiӋn nay, đҩt nѭӟc ta đang ngày càng hòa mình hӝi nhұp 

vào nên kinh tӃ thӇ giӟi, khoa học kӻ thuұt ngày càng phát triӇn và ӭng dөng 

cӫa nó vào trong đӡi sӕng ngày mӝt sâu rӝng, đӡi sӕng cӫa ngѭӡi dân ngày 

càng phát triӇn, hiӋn đҥi và vĕn minh hѫn. Chính vì vұy, các sҧn phҭm hiӋn tҥi 

cӫa công ty nhѭ máy fax, tәng đài, điӋn thoҥi vүn còn rҩt nhiӅu điӅu kiӋn đӇ 

bán và tĕng trѭӣng,  các giҧi pháp vӅ công nghӋ vүn còn rҩt nhiӅu cѫ hӝi đӇ 

triӇn khai và phát triӇn. Môi trѭӡng kinh tӃ hiӋn nay là rҩt thuұn lӧi đӇ công ty 

đҭy mҥnh bán hàng, tĕng doanh sӕ. 

Đặc biӋt do tình hình tĕng trѭӣng kinh tӃ tҥi đӏa bàn công ty quҧn lý từ 

Quҧng Bình đӃn Quãng Ngãi tiӃp tөc phát triӇn mҥnh, đӡi sӕng nhân dân 

ngày càng hoàn thiӋn, thu nhұp ngày càng tĕng, cѫ sӣ hҥ tҫng ngày càng đѭӧc 

nâng cҩp và mӣ rӝng. Do đó, nhu cҫu tiêu dùng các sҧn phҭm này cũng ngày 

càng nhiӅu hѫn, đa dҥng hѫn. Đây là cѫ hӝi cho viӋc mӣ rӝng và khai thác thӏ 

trѭӡng nӝi đӏa trong tѭѫng lai. 

- Môi trѭӡng chính trӏ - xã hӝi: 
HiӋn nay, nӅn chính trӏ cӫa nѭӟc ta ngày càng әn đӏnh, môi trѭӡng đҫu 

tѭ rӝng mӣ, thông thoáng và hҩp dүn, đây là điӅu kiӋn thu hút nhiӅu nhà đҫu 

tѭ nѭӟc ngoài vào. Đặc biӋt, thành phӕ Đà Nẵng lҥi là thành phӕ nĕng đӝng 

nhҩt nѭӟc, cѫ chӃ thông thoáng, nhiӅu ѭu đãi và thuұn lӧi nên thu hút càng 

nhiӅu nhà đҫu tѭ. Đây là điӅu kiӋn tӕt đӇ đҭy mҥnh hoҥt đӝng sҧn xuҩt kinh 

doanh tҥo đà phát triӇn cho công ty. 

Tuy nhiên, trѭӟc tình hình đó, các doanh nghiӋp trong nѭӟc phҧi luôn 

có các giҧi pháp kӏp thӡi đӇ ӭng phó và cҥnh tranh đѭӧc vӟi các nhà đҫu tѭ 

nѭӟc ngoài. Muӕn vұy, bên cҥnh nguӗn nhân lӵc và tài chính dӗi dào, các 

doanh nghiӋp trong nѭӟc luôn cҧi tiӃn và phát triӇn, ӭng dөng khoa học và 

công nghӋ vào hoҥt đӝng sҧn xuҩt kinh doanh, có nhѭ vұy mӟi có thӇ đӭng 
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vӳng đѭӧc. ViӋc áp dөng các giҧi pháp công nghӋ vào công viӋc giúp doanh 

nghiӋp quҧn lý hiӋu quҧ hѫn, nhanh chóng và kӏp hӡi hѫn đӗng thӡi tiӃt kiӋm 

chi phí. 

- Môi trѭӡng tӵ nhiên: 
Các tӍnh miӅn Trung từ Quҧng Bình đӃn Quãng Ngãi đӅu có giao thông 

đѭӡng bӝ xuyên suӕt, thѭӡng xuyên có các tuyӃn xe chҥy nên viӋc giao hàng 

cho các đҥi lý ӣ các tӍnh này tѭѫng đӕi dӉ dàng. Hѫn nӳa khoҧng cách giӳa 

các tӍnh cũng tѭѫng đӕi gҫn nên viӋc đi thĕm, làm viӋc vӟi đҥi lý cũng thuұn 

tiӋn. ĐiӅu này giúp cho viӋc tìm kiӃm và quҧn lý hӋ thӕng đҥi lý cũng đѫn 

giҧn và hiӋu quҧ hѫn. 

- Môi trѭӡng pháp luұt: 
Thӵc hiӋn đѭӡng lӕi chӫ trѭѫng và pháp luұt cӫa Nhà Nѭӟc ban hành. Các 

doanh nghiӋp có quyӅn tӵ chӫ vӅ sҧn xuҩt kinh doanh, tӵ chӫ vӅ tài chính; sӵ 

ban hành và sửa đәi các luұt nhѭ: Luұt doanh nghiӋp, Luұt phá sҧn, Luұt thuӃ giá 

trӏ gia tĕng, Luұt lao đӝng… đã tҥo thuұn lӧi cho các doanh nghiӋp hoҥt đӝng 

sҧn xuҩt kinh doanh theo đà phát triӇn, đҧm bҧo tӕt viӋc quҧn lý cӫa nhà nѭӟc rҩt 

chặt chӁ và lành mҥnh. 

- Môi trѭӡng công nghӋ: 
Xã hӝi càng phát triӇn, viӋc áp dөng các thiӃt bӏ hiӋn đҥi vào công viӋc 

và đӡi sӕng  ngày càng nhiӅu. Công nghӋ giúp cho viӋc trao đәi thông tin, 

quҧn lý công viӋc đѭӧc dӉ dàng và hiӋu quҧ hѫn. Đây là cѫ hӝi đӇ công ty đҭy 

mҥnh bán các sҧn phҭm công nghӋ và giҧi pháp cӫa mình. Lҳp đặt hӋ thӕng 

camera quan sát, giám sát từ xa, lҳp đặt hӋ thӕng thông tin liên lҥc, hӝi nghӏ từ 

xa…  

- Môi trѭӡng vĕn hóa – xã hӝi: 
Bҩt kỳ hoҥt đӝng sҧn xuҩt kinh doanh nào cũng chӏu ҧnh hѭӣng bӣi 

nhân tӕ này. Vұy đӇ thành công trong kinh doanh doanh nghiӋp phҧi nghiên 
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cӭu tâm lý, tұp quán tiêu dùng hay nhu cҫu thӏ hiӃu cӫa ngѭӡi tiêu dùng ӣ các 

vùng khác nhau. Đӡi sӕng ngѭӡi dân ngày càng đѭӧc nâng cao, đặc tính tâm 

lý tiêu dùng cũng phát triӇn đӃn mӝt mӭc đӝ khác nhau, nhu cҫu sử dөng sҧn 

phҭm cũng thay đәi. 

Ví dө, các model điӋn thoҥi Panasonic có xuҩt xӭ tҥi Trung Quӕc rҩt 

khó tiêu thө tҥi các thӏ trѭӡng Quҧng Bình, Quҧng Trӏ vì ӣ đây thѭӡng có 

nguӗn hàng chҩt lѭӧng thҩp nhұp từ cửa khҭu Lao Bҧo, ngѭӡi tiêu dùng ít 

chҩp nhұn các model xuҩt xӭ này vì sӧ hàng nhái… 

2.1.2.2 Môi tr˱ờng vi mô:  

- Đặc điӇm sҧn phҭm:  
Sҧn phҭm cӫa công ty là các sҧn phҭm vӅ công nghӋ mang đặc tính kӻ 

thuұt cao, bao gӗm các thiӃt bӏ điӋn thoҥi Panasonic, máy Fax, camera, tәng 

đài Panasonic và các giҧi pháp vӅ phҫn mӅm.  

Có thӇ chia các sҧn phҭm hiӋn tҥi cӫa công ty ra làm 2 dòng: dòng sҧn 

phҭm điӋn thoҥi và dòng sҧn phҭm máy Fax, tәng đài. Sҧn phҭm điӋn thoҥi là 

dòng sҧn phә biӃn dành cho đҥi đa sӕ đӕi tѭӧng tiêu dùng cá nhân, hӝ gia 

đình, đặc tính dӉ sử dөng, giá thành thҩp.  

Dòng sҧn phҭm thӭ 2 là máy Fax và tәng đài, đây là dòng sҧn phҭm 

mang đặc tính chuyên dөng, sử dөng công nghӋ kӻ thuұt cao, đӕi tѭӧng tiêu 

dùng là các tә chӭc, doanh nghiӋp, các tòa nhà cao tҫng, khách sҥn...  

ĐӇ các trung gian phân phӕi có thӇ hiӇu và bán sҧn phҭm cӫa mình, 

công ty phҧi tә chӭc các buәi trainning, hӝi thҧo giӟi thiӋu sҧn phҭm, đào tҥo 

cho nhân viên bán hàng cӫa trung gian, tә chӭc trѭng bày và ký gӣi hàng hóa 

tҥi các điӇm bán đẹp. 

- Đặc điӇm vӅ hӋ thӕng khách hàng:  
Khách hàng chӫ yӃu cӫa công ty bao gӗm các công ty chuyên kinh 

doanh vӅ thiӃt bӏ viӉn thông nhѭ công ty tin học, hӋ thӕng bѭu điӋn, công ty 
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thiӃt bӏ vĕn phòng, cửa hàng điӋn thoҥi, hӋ thӕng các siêu thӏ điӋn máy… Mӕi 

quan hӋ giӳa công ty vӟi các trung gian phân phӕi này rҩt chặt chӁ và thân 

thiӃt thông qua viӋc ký kӃt các hӧp đӗng kinh tӃ hoặc thӓa thuұn thѭѫng mҥi. 

Trong quá trình bán hàng, nhân viên kinh doanh công ty phҧi liên tөc làm viӋc 

vӟi đӕi tác vӅ vҩn đӅ đặt hàng, giao hàng, giҧi quyӃt công nӧ và các dӏch vө 

sau bán hàng. Vì vұy, công ty cҫn có chính sách phù hӧp đӇ có thӇ mang lҥi 

thuұn lӧi cho cҧ hai bên nhҵm duy trì và phát triӇn kênh phân phӕi. 

Tuy nhiên, vҩn đӅ đi sâu đi sát vӟi các trung gian phân phӕi, cùng vӟi 

các trung gian giҧi quyӃt các vҩn đӅ phát sinh sau bán hàng cӫa công ty còn 

chѭa đѭӧc chú trọng, chѭa đáp ӭng đѭӧc nhu cҫu cӫa các trung gian trong các 

dӏch vө sau bán hàng, chѭa giҧi quyӃt әn thӓa các phát sinh trong vҩn đӅ bҧo 

hành, sửa chӳa, gây nhiӅu khó khĕn đӕi vӟi các trung gian. Ví dө: thӡi gian 

bҧo hành còn lâu, đôi khi không có linh kiӋn thay thӃ, không có sҧn phҭm 

tѭѫng đѭѫng đӇ cho ngѭӡi tiêu dùng mѭӧn sử dөng tҥm trong thӡi gian bҧo 

hành. 

Công ty luôn mӣ rӝng thӏ trѭӡng tiêu thө bҵng nhiӅu hình thӭc thông 

qua kênh phân phӕi. HӋ thӕng trung gian phân phӕi luôn đѭӧc tìm kiӃm và 

ngày càng đѭӧc mӣ rӝng, nâng cao cҧ sӕ lѭӧng và chҩt lѭӧng. Tuy nhiên, 

viӋc khai thác khách hàng mӟi còn mang tính chҩt tӵ phát cao, chѭa có sӵ 

quan tâm đúng mӭc và có kӃ hoҥch đҫu tѭ hӧp lý. Vҩn đӅ đánh giá nĕng lӵc 

các trung gian này còn mang nặng yӃu tӕ cҧm tính, không mang tính hӋ 

thӕng, đӗng thӡi các thông tin thu thұp vӅ các khách hàng này không đѭӧc 

sâu sát và tính kӏp thӡi không cao. Chính vì vұy, thông tin vӅ thӏ trѭӡng cӫa 

công ty thѭӡng chұm trӉ, nĕng lӵc cҥnh tranh giҧm sút. 

Trong thӡi gian đӃn công ty cҫn đѭa ra nhӳng chính sách quҧn lý phù 

hӧp nhҵm duy trì và quҧn lý hiӋu quҧ kênh phân phӕi này. 
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- Đӕi thӫ cҥnh tranh:  
Tҥi thӏ trѭӡng ViӋt Nam nói chung và thӏ trѭӡng miӅn Trung nói riêng, 

công ty chӍ có 1 đӕi thӫ cҥnh phân phӕi mặt hàng viӉn thông Panasonic, tuy 

nhiên công ty lҥi chӏu sӵ cҥnh tranh khӕc liӋt cӫa các hãng khác trong cùng 

ngành nhѭ Canon, HP, Samsung, Acatel, Brother… Chính vì vұy, công ty cҫn 

có chính sách phân phӕi hӧp lý, có cѫ chӃ kinh doanh phù hӧp vừa có hiӋu 

quҧ cao lҥi vừa đáp ӭng nhu cҫu và lӧi ích cӫa trung gian phân phӕi. 

- HӋ thӕng kênh phân phӕi cӫa công ty 

Kênh phân phӕi cӫa công ty bao gӗm gҫn 3000 trung gian trên đӏa bàn 

cҧ nѭӟc trong đó gҫn 300 trung gian tҥi thӏ trѭӡng miӅn Trung. Thӏ trѭӡng 

miӅn Trung cӫa công ty đѭӧc tính từ tӍnh Quҧng Ngãi ra đӃn tӍnh Quҧng Bình 

và do chi nhánh tҥi Đà Nẵng trӵc tiӃp quҧn lý. Chi nhánh Đà Nẵng có toàn 

quyӅn quyӃt đӏnh trong viӋc khai thác, chọn lӵa và quҧn lý các trung gian bán 

hàng cӫa mình cũng nhѭ quҧn lý toàn bӝ hӋ thӕng phân phӕi. 

HiӋn tҥi, công ty đang áp dөng mô hình phân phӕi nhiӅu kênh đӇ phân 

phӕi rӝng khҳp các sҧn phҭm cӫa mình trên thӏ trѭӡng.  

Bҧng 2.2 : Sѫ đӗ kênh phân phӕi cӫa công ty 

 

 

 

 

 

 

 

(1) Phân phӕi trӵc tiӃp cho ngѭӡi tiêu dùng bҵng hӋ thӕng bán lẻ 

tҥi các showroom cӫa công ty và thông qua phòng dӵ án.  

 
 

CÔNG 
TY 
TID 

Trung gian phân phӕi 

 
Trung gian bán sӍ 

Trung gian bán lẻ 

 
 

NGѬӠI 
TIÊU 

DÙNG 

(1) 

(2) 

(3) 
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(2) Phân phӕi thông qua trung gian phân phӕi và các trung gian 

này bán lҥi cho ngѭӡi tiêu dùng 

(3) Công ty bán hàng cho các trung gian lӟn, các trung gian này 

thӵc hiӋn phân phӕi lҥi cho các trung gian bán sӍ hoặc bán cho 

ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng. 

HӋ thӕng phân phӕi này đҧm bҧo cho công ty phân phӕi rӝng khҳp sҧn 

phҭm đӃn ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng. Tuy nhiên, viӋc có quá nhiӅu kênh lҥi 

không đѭӧc quҧn lý chặt chӁ làm cho quá trình khai thác khách hàng mӟi 

không đҥt hiӋu quҧ cao, đӗng thӡi vҩn đӅ chĕm sóc khách hàng cũ hiӋn có 

cũng không đѭӧc chu đáo. Lѭӧng khách hàng truyӅn thӕng ngày càng giҧm 

sút hoặc không còn mặn mà vӟi công ty nhѭng lѭӧng khách hàng mӟi khai 

thác không nhiӅu, đây là mӝt trong nhӳng nguyên nhân ҧnh hѭӣng trӵc tiӃp 

đӃn quá trình tĕng trѭӣng cӫa công ty. 

Sӕ lѭӧng trung gian tҥi thӏ trѭӡng miӅn Trung là 300 khách hàng, tuy 

nhiên đa sӕ tұp trung ӣ thӏ trѭӡng TP Đà Nẵng, các tӍnh còn lҥi Quãng Ngãi, 

Quҧng Nam, HuӃ, Quҧng Trӏ, Quҧng Bình chӍ có hѫn 150 khách hàng chiӃm 

50% lѭӧng khách hàng cӫa chi nhánh và chӍ chiӃm 40% doanh sӕ toàn chi 

nhánh. ĐiӅu đó cho thҩy lѭӧng khách hàng ӣ khu vӵc tӍnh còn nhiӅu hҥn chӃ, 

thiӃu cҧ vӅ sӕ lѭӧng và yӃu vӅ chҩt lѭӧng. Trong thӡi gian đӃn, công ty cҫn 

có chính sách đӇ đҫu tѭ khai thác hѫn nӳa khách hàng ӣ khu vӵc này.  

Vӟi kênh phân phӕi phӭc tҥp nhѭ vұy, công ty không kiӇm soát đѭӧc 

hӃt các khách hàng cӫa mình cũng nhѭ tình hình thӏ trѭӡng, vӅ lâu dài, hӋ 

thӕng này gҫn nhѭ “thҧ nәi” khách hàng cӫa mình, các vҩn đӅ chĕm sóc, hӛ 

trӧ không đѭӧc kӏp thӡi và đӅu đặn. Chính vì vұy nhiӅu khách hàng không 

còn bán hàng cho công ty hoặc bán rҩt ít, có khi chuyӇn sang bán hàng cӫa 

đӕi thӫ cҥnh tranh. 
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2.1.3 Phân tích đặc điӇm các yӃu tӕ cѫ bҧn trong hoҥt đӝng kinh doanh 
cӫa Công ty 

2.1.3.1  Đặc điểm tổ chức quản lý nhân sự 

Bҧng 2.3 : Tình hình lao đӝng qua các nĕm 

Cѫ cҩu lao đӝng Nĕm 2007 Nĕm 2008 Nĕm 2009 

Tәng sӕ lao đӝng 22 31 39 
Xét theo trình đӝ: 
- Sau đҥi học 
- Đҥi học 
- Cao đẳng 
- Trung cҩp 
- Lao đӝng phә thông 

 
0 
5 
3 
7 
7 

 
0 
7 
5 

11 
8 

 
1 
10 
9 
13 
6 

 

Qua bҧng sӕ liӋu trên, ta thҩy tình hình nhân sӵ có sӵ tĕng trѭӣng và әn 

đӏnh qua các nĕm. Đặc biӋt trình đӝ vĕn hóa cӫa nhân viên ngày càng tĕng do 

công ty chú trọng đӃn công tác đào tҥo và luôn tҥo điӅu kiӋn đӇ nhân viên 

nâng cao trình đӝ học vҩn. Ngoài ra, công ty cũng thѭӡng xuyên tә chӭc các 

buәi đào tҥo, training tҥi công ty đӇ nâng cao trình đӝ chuyên môn nghiӋp vө 

cӫa nhân viên, nâng cao kӻ nĕng làm viӋc. 

Bҧng 2.4 : Thu nhұp bình quân lao đӝng qua các nĕm 

Cѫ cҩu lao đӝng Nĕm 2007 Nĕm 2008 Nĕm 2009 

 
Thu nhұp bình quân/ngѭӡi/1tháng 

 
2,400,000 

 
3,000,000 

 
3,400,000 

 

2.1.3.2 Đặc điểm về tài chính của Công ty 

Bҧng 2.5 : Bҧng cân đӕi kӃ toán (ĐVT : VNĐ) 

ChӍ tiêu 
Mã 
sӕ 

  2007   2008   2009 

A. Tài sҧn ngҳn hҥn 100 11 758 395 733 11 450 184 671 12 383 974 735 

  I. TiӅn và các khoҧn tѭѫng đѭѫng tiӅn 110 8 069 467 295 9 584 989 104 10 121 974 689 

 II. Các khoҧn đҫu tѭ tài chính ngҳn hҥn 120          
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III. Các khoҧn phҧi thu ngҳn hҥn 130  542 819 200  200 370 750  747 923 673 

 IV. Hàng tӗn kho 140 3 092 902 671 1 641 201 654 1 480 189 967 

 V. Tài sҧn ngҳn hҥn khác 150  53 206 567  23 623 163  33 886 406 

B. Tài sҧn dài hҥn  200  3 431 362  68 407 854  53 477 080 

  I. Các khoҧn phҧi thu dài hҥn 210          

  II. Tài sҧn cӕ đӏnh 220  3 431 362  68 407 854  53 477 080 

 III. Bҩt đӝng sҧn đҫu tѭ 240          

 IV. Các khoҧn đҫu tѭ tài chính dài hҥn 250          

 V. Tài sҧn dài hҥn khác 260          

   Tổng cӝng tài sҧn (270 = 100 + 200) 270 11 761 827 095 11 518 592 525 12 437 451 815 

 

- Qua bҧng cân đӕi kӃ toán, ta có thӇ thҩy tài sҧn lѭu đӝng ít biӃn đӝng 

mҥnh qua các nĕm. Nĕm 2008 có giҧm so vӟi nĕm 2007 nhѭng không đáng 

kӇ, nguyên nhân là do các khoҧn phҧi thu ngҳn hҥn và hàng tӗn kho giҧm. 

ĐiӅu này cho thҩy khҧ nĕng đáp ӭng hàng hóa cӫa công ty đѭӧc cҧi thiӋn tӕt.  

- Lѭӧng tiӅn tĕng đӅu qua các nĕm, tuy nhiên nĕm 2009 khoҧn phҧi thu 

ngҳn hҥn tĕng mҥnh cho thҩy nguӗn vӕn kinh doanh cӫa công ty bӏ khách 

hàng chiӃm dөng là khá lӟn. ĐӇ giҧm rӫi ro và tĕng tính hiӋu quҧ cӫa viӋc sử 

dөng vӕn, công ty cҫn có nhӳng chính sách thích hӧp đӇ thu hӗi công nӧ, 

giҧm tӹ trọng cӫa loҥi tài sҧn này trong nhӳng nĕm tiӃp theo.  

- Tài sҧn dài hҥn cӫa công ty nĕm 2008 và 2009 tĕng mҥnh so vӟi nĕm 

2007 do tài sҧn cӕ đӏnh tĕng. ĐiӅu này cho thҩy công ty đang rҩt nә lӵc trong 

viӋc đҫu tѭ cѫ sӣ hҥng tҫng và phát triӇn kinh doanh. 
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Bҧng 2.6 : Bҧng cân đӕi kӃ toán (ĐVT : VNĐ) 

ChӍ tiêu 
Mã 
sӕ 

  2007   2008   2009 

NGUỒN VӔN           

A. Nӧ phҧi trҧ (300 = 310 + 330) 300 1 334 797 600 1 004 042 983 1 771 667 045 

  I. Nӧ ngҳn hҥn 310 1 334 797 600 1 004 042 983 1 771 667 045 

 II. Nӧ dài hҥn 330          

B. Vӕn chӫ sӣ hӳu (400 = 410 + 430) 400 10 427 029 495 10 514 549 542 10 665 784 770 

 I. Vӕn chӫ sӣ hӳu 410 10 000 000 000 10 000 000 000 10 000 000 000 

 II. Nguӗn kinh phí, quӻ khác 430          

Tổng cӝng nguӗn vӕn (440 = 300 + 400) 440 11 761 827095 11 518 592 525 12 437 451 815 

 

- Nӧ phҧi trҧ cӫa công ty giҧm vào nĕm 2008 tuy nhiên lҥi tĕng lên 

trong nĕm 2009 và chӫ yӃu là nӧ ngҳn hҥn. Công ty cҫn giҧm tӹ lӋ nӧ xuӕng 

trong thӡi gian đӃn đӇ tránh tình trҥng bӏ đӝng trong viӋc thanh toán nӧ ngҳn 

hҥn. 

- Tәng nguӗn vӕn tĕng đӅu qua các nĕm tuy nhiên tӹ lӋ tĕng không lӟn, 

trong đó vӕn chӫ sӣ hӳu chiӃm tӹ trọng rҩt lӟn (hѫn 85%), điӅu này cho thҩy 

tiӅm lӵc tài chính cӫa công ty rҩt mҥnh và trong thӡi gian đӃn công ty cҫn đҭy 

mҥnh hѫn nӳa các hoҥt đӝng sҧn xuҩt kinh doanh. 

2.1.4 Tình hình phân phӕi sҧn phҭm cӫa công ty  
2.1.4.1 Phân tích, đánh giá thực trạng về tình hình phân phối của Công ty 

* Phân tích doanh sӕ tiêu thө: 

Hai yӃu tӕ chính ҧnh hѭӣng đӃn doanh thu hàng nĕm cӫa doanh nghiӋp 

phân phӕi là giá bán và sҧn lѭӧng tiêu thө. Chính vì vұy viӋc tĕng hoặc giҧm 

doanh sӕ hoàn toàn phө thuӝc vào hai yӃu tӕt này. 
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Bҧng 2.7 : Bҧng doanh sӕ mặt hàng qua các nĕm (ĐVT : VNĐ) 

Ngành 2007 2008 2009 

 

Sҧn 

lѭӧng 

(ChiӃc) 

Doanh 

sӕ (tӹ) 

Sҧn 

lѭӧng 

(ChiӃc) 

Doanh 

sӕ (tӹ) 

Sҧn 

lѭӧng 

(ChiӃc) 

Doanh 

sӕ (tӹ) 

ĐiӋn thoҥi 12,173 6,2 19,087 8,2 18,798 10,1 

Máy Fax 2,893 5,4 3,360 7,9 4,336 9,3 

Tәng đài 895 3,8 1,051 5,6 1,067 7,2 

TӘNG 15,961 15,4 23,498 21,7 24,201 26,6 

 

Qua bҧng sӕ liӋu trên ta thҩy: 

- Doanh thu tĕng đӅu qua các nĕm. Nĕm 2008 tĕng 40% so vӟi nĕm 

2007 và nĕm 2009 tĕng 22% so vӟi nĕm 2008. Tuy nhiên tӹ trọng tĕng cӫa 

sҧn lѭӧng có sӵ khác biӋt. Ví dө, nĕm 2008 doanh sӕ tĕng 40% so vӟi nĕm 

2007 tuy nhiên sҧn lѭӧng lҥi tĕng 47%, điӅu này cho thҩy sҧn lѭӧng bán chӍ 

tұp trung ӣ nhӳng sҧn phҭm có giá thành thҩp nhѭ điӋn thoҥi, nhӳng sҧn 

phҭm cao cҩp khác nhѭ tәng đài, máy fax thì tĕng không nhiӅu.  

- ĐӃn nĕm 2009, doanh sӕ tĕng 22% so vӟi nĕm 2008 nhѭng sҧn lѭӧng 

bán ra chӍ tĕng 2%, điӅu này cho thҩy tӹ trọng doanh sӕ cӫa nhӳng mặt hàng 

giá thành thҩp có xu hѭӟng giҧm và nhӳng mặt hàng cao cҩp tĕng lên, cө thӇ 

là sҧn lѭӧng máy điӋn thoҥi giҧm và sҧn lѭӧng cӫa máy fax tĕng lên. Đây 

cũng là xu hѭӟng cӫa công ty trong thӡi gian sҳp đӃn, chú trọng bán nhӳng 

sҧn phҭm có giá trӏ cao vӅ công nghӋ cũng nhѭ giá thành. 

Chính vì vұy trong thӡi gian đӃn, chi nhánh cҫn có chiӃn lѭӧc bӕ trí lҥi 

kênh phân phӕi phù hӧp đӇ vừa đҭy mҥnh các sҧn phҭm phә biӃn có giá thành 

thҩp nhѭ mặt hàng điӋn thoҥi vừa tĕng cѭӡng đѭӧc nhu cҫu cӫa các sҧn phҭm 

kӻ thuұt cao nhѭ mặt hàng máy fax và tәng đài. 
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2.1.4.2- Phân tích việc sử dụng các chính sách Marketing 

Bҩt cӭ công ty nào khi tham gia vào quá trình phân phӕi sҧn phҭm trên 

thӏ trѭӡng đӅu phҧi nghƿ đӃn sҧn phҭm cӫa mình sӁ phân phӕi cho ai? Và 

phân phӕi nhѭ thӃ nào? ĐӇ từ đó có thӇ đӅ ra nhӳng chính sách bán hàng hӧp 

lý, đáp ӭng đѭӧc nhu cҫu cӫa thӏ trѭӡng và ngѭӡi tiêu dùng hiӋu quҧ nhҩt. 

Nhѭ vұy, chính sách marketing có thӇ coi là mӝt hӋ thӕng bao gӗm các 

đӏnh hѭӟng, biӋn pháp cө thӇ nhҵm hӛ trӧ cho viӋc áp dөng chính sách phân 

phӕi trên thӏ trѭӡng đӇ mang lҥi hiӋu quҧ kinh tӃ cao nhҩt.  

HiӋn nay, mөc đích cӫa các chính sách bán hàng cӫa công ty là hѭӟng 

vào các trung gian là ngѭӡi bán buôn, ngѭӡi bán lẻ và ngѭӡi tiêu dùng nhҵm 

xây dӵng hình ҧnh cӫa sҧn phҭm Panasonic trên thӏ trѭӡng miӅn Trung và cҧ 

nѭӟc, làm nәi bұt hình ҧnh cӫa công ty đӕi vӟi ngѭӡi tiêu dùng.  

Các biӃn sӕ thѭӡng đѭӧc quan tâm áp dөng trong chiӃn lѭӧc phân phӕi 

là: 

 Sҧn phҭm 

Các sҧn phҭm cҧu công ty bao gӗm: 

- ĐiӋn thoҥi Panasonic: bao gӗm các loҥi điӋn thoҥi có dây đӇ bàn, điӋn 

thoҥi không dây đӇ bàn. Các loҥi điӋn thoҥi này rҩt đa dҥng vӅ chӫng loҥi và 

giá cҧ, nó phù hӧp cho ngѭӡi tiêu dùng cá nhân hӝ gia đình thu nhұp thҩp cho 

đӃn nhӳng đӕi tѭӧng là ngѭӡi tiêu dùng hàng cao cҩp. 

- Máy Fax Panasonic: Bao gӗm nhiӅu loҥi máy fax từ nhӳng máy sử 

dөng giҩy nhiӋt rẻ tiӅn, tính nĕng đѫn giҧn đӃn các máy loҥi máy laser đa tính 

nĕng, giá thành cao, phөc vө cho đa sӕ đӕi tѭӧng tiêu dùng là các đѫn vӏ 

doanh nghiӋp. 

- Tәng đài Panasonic: là hӋ thӕng thông tin liên lҥc nӝi bӝ. Phөc vө cho 

đӕi tѭӧng tiêu dùng là doanh nghiӋp có nhu cҫu liên lҥc nӝi bӝ từ 8 ngѭӡi đӃn 

1000 ngѭӡi. 
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Công ty đã nhiӅu nĕm phân phӕi sҧn phҭm viӉn thông Panasonic tҥi thӏ 

trѭӡng miӅn Trung, vì vұy hӋ thӕng các trung gian tѭѫng đӕi әn đӏnh và có 

mӕi quan hӋ sâu sҳc vӟi công ty. Hѫn nӳa, tҥi thӏ trѭӡng miӅn Trung, sҧn 

phҭm viӉn thông Panasonic mà công ty phân phӕi gҫn nhѭ đang ӣ thӃ đӝc 

quyӅn, vì vұy vҩn đӅ cҥnh tranh trong cùng thѭѫng hiӋu là rҩt ít. Vì vұy, vӅ cѫ 

bҧn, công ty có lӧi thӃ vӅ sҧn phҭm.  

Tuy nhiên, công ty vүn đang bӏ sӵ cҥnh tranh từ các hãng khác nhѭ 

Samsung, HP hay Canon… Chính vì vұy, viӋc xây dӵng hình ҧnh cӫa công ty 

và sҧn phҭm Panasonic trên thӏ trѭӡng kӃt hӧp vӟi viӋc thҳt chặt mӕi quan hӋ 

vӟi trung gian phân phӕi là vô cùng cҫn thiӃt. 

 Cѫ chӃ giá 

HiӋn tҥi, chi nhánh Đà Nẵng đang xây dӵng có chӃ giá nhiӅu cҩp. Bao 

gӗm giá bán cho ngѭӡi mua 1 đӃn 3 sҧn phҭm, giá cho ngѭӡi mua 3-7 sҧn 

phҭm và giá bán cho ngѭӡi mua hѫn 7 sҧn phҭm trên mӝt đѫn hàng. Công ty 

cũng đàm phán ký kӃt các thӓa thuұn thѭѫng mҥi vӟi các khách hàng lӟn áp 

dөng các chính sách chiӃt khҩu doanh sӕ theo quý, theo nĕm. Ngoài ra, công 

ty còn có cҩp giá bán lẻ cho showroom phөc vө cho ngѭӡi tiêu dùng cuӕi 

cùng và giá cho dӵ án lӟn. Công ty cҫn khéo léo trong viӋc vұn dөng cѫ chӃ 

giá này đӇ hҥn chӃ nhӳng xung đӝt giӳa các trung gian phân phӕi. 

Tuy nhiên, do quy mô cӫa các trung gian thѭѫng mҥi ngày càng lӟn, có 

nhӳng trung gian nhұp 30-50 chiӃc trên 1 đѫn hàng, vì vұy chính sách giá trên 

lҥi gây bҩt lӧi cho nhӳng trung gian này vì công ty chӍ có cҩp giá tӕi đa là hѫn 

7 chiӃc/1 đѫn hàng, chính vì vұy công ty cҫn xây dӵng cѫ chӃ giá riêng đӇ 

kích thích trung gian nhұp hàng vӟi sӕ lѭӧng nhiӅu hѫn. 

Vҩn đӅ ký kӃt các thӓa thuұn thѭѫng mҥi cũng cҫn đѭӧc đҭy mҥnh, hiӋn 

tҥi chi nhánh chӍ thӓa thuұn thѭѫng mҥi vӟi 4 khách hàng lӟn, sӕ lѭӧng này là 

rҩt ít cҫn đѭӧc phát huy thêm đӇ góp phҫn әn đӏnh doanh sӕ. 
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 Phân phӕi sҧn phҭm 

HӋ thӕng phân phӕi sҧn phҭm cӫa công ty bao gӗm 4 kênh. Tuy nhiên, 

doanh sӕ tұp trung chӫ yӃu ӣ kênh sӍ, phân phӕi thông qua hӋ thӕng các trung 

gian. HiӋn nay kênh phân phӕi thông qua trung gian chiӃm hѫn 90% doanh sӕ 

cӫa chi nhánh, kênh này có khoҧng 500 khách hàng (trong đó có 300 đҥi lý 

phát sinh doanh sӕ thѭӡng xuyên) trên đӏa bàn từ Quҧng Bình đӃn Quҧng 

Ngãi. Vì vұy, vҩn đӅ làm viӋc thѭӡng xuyên, duy trì tӕt mӕi quan hӋ vӟi các 

trung gian này đӇ phát sinh doanh sӕ đӅu đặn sӁ giúp chi nhánh phát triӇn bӅn 

vӳng. Ngoài ra, công ty cũng thѭӡng xuyên khai thác và đào tҥo trung gian 

phân phӕi mӟi đӇ mӣ rӝng mҥng lѭӟi phân phӕi, nhҩt là khu vӵc tӍnh. 

Bҧng 2.8 : Bҧng doanh sӕ các tӍnh qua các nĕm (ĐVT : VNĐ) 

Nĕm 2007 2008 2009 

ChӍ tiêu DS (tӹ) Tӹ trọng DS (tӹ) Tӹ trọng DS (tӹ) Tӹ trọng 

Quҧng Ngãi 1,6 10,4% 2,1 9,7% 2,5 9,4% 

Quҧng Nam 0,9 5,8% 1,1 5% 1,5 5,7% 

Đà Nẵng 6,9 44,8% 11,4 52,5% 13,8 51,8% 

HuӃ 3,1 20,1% 3,9 18% 5,5 20,7% 

Quҧng Trӏ 1,3 8,5% 1,2 5,5% 1,4 5,3% 

Quҧng Bình 1,6 10,4% 2,0 9,3 1,9 7,1% 

TӘNG 15,4 100% 21,7 100% 26,6 100% 

 

Qua bҧng trên, ta thҩy tӹ trọng doanh sӕ ӣ các khu vӵc tӍnh giҧm mҥnh 

hoặc không tĕng trѭӣng qua các nĕm, đặc biӋt các khu vӵc tӍnh Quҧng Bình, 

Quҧng Trӏ, Quҧng Ngãi. Nĕm 2007, tӹ trọng doanh sӕ tӍnh Quҧng Ngãi là 

10,4% tәng doanh sӕ chi nhánh, đӃn nĕm 2009 giҧm xuӕng chӍ còn 7,1%. 

TӍnh Quҧng Trӏ nĕm 2007 chiӃm 8,5%, nĕm 2009 chӍ còn 5,3%. Khu vӵc HuӃ 

cũng không әn đӏnh vӅ doanh sӕ, tӹ trọng tĕng trѭӣng trong doanh sӕ nĕm 
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2009 so vӟi 2007 là không cao (20,7% so vӟi 20,1%). Tuy nhiên, khu vӵc 

thành phӕ Đà Nẵng là khai thác khá tӕt, doanh sӕ và tӹ trọng trong tәng 

doanh sӕ chi nhánh tĕng đӅu qua các nĕm. 

Sӕ liӋu trên đã cho thҩy khҧ nĕng phát triӇn doanh sӕ cӫa Chi nhánh tҥi 

các khu vӵc tӍnh rҩt yӃu, khai thác không hiӋu quҧ. Chi nhánh cҫn có kӃ 

hoҥch đӇ đҭy mҥnh khai thác tiӅm nĕng khách hàng ӣ các khu vӵc này cũng 

nhѭ đӅ ra các chính sách bán hàng hӧp lý đӇ phát triӇn doanh sӕ trong khu 

vӵc. 

 Chính sách cổ đӝng 

BiӋn pháp chi nhánh sử dөng chӫ yӃu là gӣi catalogue sҧn phҭm đӃn 

các trung gian và gӣi cho ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng, trѭng bày sҧn phҭm tҥi 

các cửa hàng, siêu thӏ, trang trí poster, tә chӭc các buәi hӝi thҧo, tranning tѭ 

vҩn sҧn phҭm, tә chӭc các chuӛi sӵ kiӋn nhӓ đӇ xây dӵng hình ҧnh cӫa sҧn 

phҭm. Ví dө nhѭ tә chӭc các buәi hӝi nghӏ khách hàng đӇ giӟi thiӋu sҧn 

phҭm, tә chӭc các chѭѫng trình bӕc thĕm trúng thѭӣng tҥi các siêu thӏ, làm 

các tặng phҭm nhѭ áo pull, áo mѭa tặng cho khách hàng khi mua sҧn phҭm 

Panasonic … nhҵm tҥo hình ҧnh cӫa sҧn phҭm. Tuy nhiên, cách làm này chѭa 

mang lҥi hiӋu quҧ cao các đӕi vӟi các tӍnh thành ӣ xa nhѭ Quҧng Ngãi, Quҧng 

Bình, Quҧng Trӏ… nên doanh sӕ tҥi các khu vӵc này không tĕng, sҧn phҭm 

chѭa đѭӧc phân phӕi rӝng rãi. 

NhiӋm vө chӫ yӃu cӫa công ty là không ngừng nâng cao hiӋu quҧ phân 

phӕi tiêu thө sҧn phҭm, cung cҩp ngày càng nhiӅu hàng hóa cho xã hӝi và đáp 

ӭng nhu cҫu đa dҥng cӫa ngѭӡi tiêu dùng khu vӵc miӅn Trung và trong cҧ 

nѭӟc. 
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2.2- THӴC TRҤNG Vӄ TÌNH HÌNH PHÂN PHӔI CӪA CÔNG TY 

2.2.1 Phân tích tình hình tiêu thụ sản phẩm của từng kênh phân phối 

Bҧng 2.9 : Tỷ trọng doanh sӕ cӫa các kênh (ĐVT : VNĐ) 

ChӍ tiêu 

2007 2008 2009 

DS 
Tỷ 

trọng 
DS 

Tỷ 
trọng 

DS 
Tỷ 

trọng 

Bán lẻ 900 5,8% 1,2 5,6% 1,8 6,8% 

Bán sӍ 14,5 94,2% 20,5 94,4% 24,8 93,2% 

Tỷ trọng 15,4 100% 21,7 100% 26,6 100% 

 

 Kênh trực tiếp: 

Là kênh bán hàng tҥi showroom cӫa công ty và bán trӵc tiӃp cho các dӵ 

án lӟn. Cҧ công ty có 3 showroom bán lẻ trên cҧ nѭӟc. Tҥi miӅn Trung, công 

ty có showroom đặt tҥi sӕ 26 Đѭӡng Hҧi Phòng, TP Đà Nẵng.  

NhiӋm vө cӫa showroom này là trѭng bày hàng hóa, tә chӭc thӵc hiӋn 

bán lẻ cho các đѫn vӏ là doanh nghiӋp hay cá nhân mua hàng vӟi mөc đích 

tiêu dùng. Ngoài ra, bӝ phұn dӵ án cӫa công ty còn làm nhiӋm vө tѭ vҩn sҧn 

phҭm, chào bán sҧn phҭm vào các dӵ án lӟn đӇ các đѫn vӏ này biӃt vӅ sҧn 

phҭm cӫa công ty. Mөc đích là thuyӃt phөc các dӵ án này dùng sҧn phҭm cӫa 

công ty phân phӕi. 

˰u điểm: Do bán giá lẻ nên lӧi nhuұn cao hѫn bán sӍ, công ty trӵc tiӃp 

bán nên vҩn đӅ tѭ vҩn cho ngѭӡi tiêu dùng đѭӧc tӕt hѫn, các dӏch vө sau bán 

hàng đѭӧc nhanh hѫn và chuyên nghiӋp hѫn nên có thӇ tҥo dӵng đѭӧc hình 

ҧnh cӫa sҧn phҭm đӕi vӟi ngѭӡi tiêu dùng, cũng cӕ và quҧng bá đѭӧc thѭѫng 

hiӋu cӫa công ty.  
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Mӝt sӕ dӵ án khi đã chọn và đѭa các sҧn phҭm cӫa công ty vào trong 

dӵ toán thì khi hoàn thiӋn đa phҫn đӅu sử dөng đúng các sҧn phҭm này, điӅu 

đó tҥo điӅu kiӋn thuұn lӧi cho công ty hoặc các đҥi lý bán hàng sau này. 

Công ty cho bӝ phұn dӵ án tѭ vҩn rӝng rҧi các sҧn phҭm ra thӏ trѭӡng 

nên nhiӅu khách hàng doanh nghiӋp và ngѭӡi tiêu dùng biӃt đӃn sҧn phҭm cӫa 

công ty, đây là mӝt trong nhӳng lӧi thӃ rҩt lӟn cӫa công ty so vӟi các đӕi thӫ 

cҥnh tranh khác. 

Nh˱ợc điểm: Quy mô đѫn hàng nhӓ lẻ và không phát sinh thѭӡng 

xuyên nên doanh sӕ bán không cao so vӟi phân phӕi sӍ và chiӃm tӹ trọng thҩp 

trong doanh sӕ cӫa công ty. Khi bán cho các dӵ án lӟn thѭӡng tӕn nhiӅu chi 

phí, thӡi gian và công sӭc, đӗng thӡi dӉ gây mâu thuҭn vӟi các đҥi lý vì trùng 

dӵ án. 

 Kênh phân phối qua trung gian th˱ơng mại: 

Công ty sử dөng hӋ thӕng các trung gian thѭѫng mҥi đӇ phân phӕi sҧn 

phҭm, đây là kênh phân phӕi chính cӫa công ty, kênh này chiӃm hѫn 90% 

tәng doanh sӕ. Công ty sử dөng kênh phân phӕi truyӅn thӕng đӇ phân phӕi 

sҧn phҭm cӫa mình. 

+ Trung gian thѭѫng mҥi: Trong quá trình khai thác khách hàng, công 

ty tìm kiӃm, đánh giá và chọn lọc các trung gian này. Sau đó, công ty thӵc 

hiӋn chào bán hàng, ký hӧp đӗng cung cҩp thiӃt bӏ hoặc hӧp tác lâu dài thông 

qua các thӓa thuұn thѭѫng mҥi. Trung gian có thӇ bán buôn hoặc bán lẻ. Công 

ty cung cҩp nguӗn hàng cho trung gian theo thӓa thuұn vӟi mӭc giá đӏnh sẵn, 

các trung gian thanh toán tiӅn hàng theo thӡi gian đã hẹn hoặc thanh toán 

ngay.  

HӋ thӕng đҥi lý cӫa công ty bao gӗm các đӕi tác là Bѭu điӋn, các công 

ty thiӃt bӏ ViӉn thông, các công ty vi tính, thiӃt bӏ vĕn phòng, công ty ĐiӋn 
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thoҥi, hӋ thӕng siêu thӏ, các cӫa hàng điӋn thoҥi nhӓ và nhӳng công ty kinh 

doanh các thiӃt bӏ khác. 

Nĕm 2007, doanh sӕ cӫa kênh phân phӕi qua đҥi lý đҥt 14,5 tӹ chiӃm 

94,2% tәng doanh sӕ cӫa chi nhánh, đӃn nĕm 2008 kênh này đҥt 20,5 tӹ 

chiӃm 94,4% tәng doanh sӕ và nĕm 2009 đҥt 24,8 tӹ chiӃm 93,2% tәng doanh 

sӕ. ĐiӅu này cho thҩy kênh phân phӕi sӍ qua hӋ thӕng trung gian là kênh phân 

phӕi chính đóng vai trò cӵc kỳ quan trọng đӕi vӟi sӵ tӗn tҥi và phát triӇn cӫa 

công ty. 

˰u điểm của kênh: các trung gian đặc biӋt quan trọng trong viӋc phân 

phӕi sҧn phҭm cӫa công ty, cho phép công ty tұn dөng đѭӧc nguӗn vӕn, 

nguӗn nhân lӵc, khҧ nĕng kinh doanh, mӕi quan hӋ vӟi thӏ trѭӡng vì các trung 

gian hoҥt đӝng trên thӏ trѭӡng lâu nĕm, có mӕi quan hӋ sâu sҳc vӟi khách 

hàng, đӗng thӡi sӕ lѭӧng các trung gian có mặt trên thӏ trѭӡng rҩt nhiӅu nên 

có thӇ đѭa sҧn phҭm cӫa công ty đӃn ngѭӡi tiêu dùng mӝt cách rӝng rãi. 

Các trung gian đӅu có thѭѫng hiӋu và uy tín riêng cӫa mình trên thӏ 

trѭӡng nên khi ngѭӡi tiêu dùng mua hàng cӫa công ty tҥi các trung gian này 

đҧm bҧo sӁ đѭӧc chĕm sóc tӕt. 

HӋ thӕng các trung gian chính là nhӳng cánh tay cӫa công ty đӇ vѭѫn 

đӃn các khu vӵc đӏa lý ӣ xa trung tâm, đҧm bҧo sҧn phҭm cӫa công ty đѭӧc 

đѭa đӃn ngѭӡi tiêu dùng mӝt các rӝng rãi, nhanh chóng nhҩt, các dӏch vө sau 

bán hàng đѭӧc hӛ trӧ tӕt hѫn và kӏp thӡi hѫn. 

Nhӡ hӋ thӕng trung gian thѭѫng mҥi mà thӏ trѭӡng cӫa công ty ngày 

càng đѭӧc mӣ rӝng, gia tĕng sҧn lѭӧng bán và qua đó tĕng doanh sӕ bán. 

Nh˱ợc điểm: các trung gian cũng có thӇ bán hàng cӫa đӕi thӫ khác khi 

sӵ kiӇm soát cӫa công ty không chặt chӁ và thѭӡng xuyên hoặc khi mӕi quan 

hӋ vӟi công ty không còn tӕt. Ngoài ra, vҩn đӅ giá cҧ và các dӏch vө sau bán 

hàng cӫa công ty đӕi vӟi các trung gian cũng là vҩn đӅ quan trọng, nӃu không 
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đҧm bҧo tӕt thì nhiӋt tình bán hàng sӁ giҧm và có thӇ chuyӇn sang bán hàng 

cӫa đӕi thӫ cҥnh tranh.  

- Công ty khó kiӇm soát hoàn toàn hӋ thӕng bán hàng, các dӏch vө sau 

bán hàng cӫa các trung gian, nӃu các trung gian làm không tӕt thì uy tín vӅ 

sҧn phҭm trên thӏ trѭӡng sӁ bӏ giҧm. 

- Đӕi vӟi các trung gian ӣ xa thì rӫi ro trong bán hàng là rҩt cao, khҧ 

nĕng các trung gian chuyӇn đәi kinh doanh, phá sҧn và không thanh toán công 

nӧ là rҩt cao. Vì vұy yêu cҫu công ty phҧi thѭӡng xuyên theo dõi, cұp nhұt 

thông tin vӅ hӋ thӕng các khách hàng này. 

- Còn nhiӅu các trung gian có cѫ sӣ kinh doanh nhӓ, sӵ hiӇu biӃt vӅ sҧn 

phҭm và khҧ nĕng phát triӇn khách hàng còn hҥn chӃ. Khҧ nĕng đáp ӭng nhu 

cҫu cӫa khách hàng vӅ nhӳng sҧn phҭm kӻ thuұt cao còn thҩp, gây mҩt hình 

ҧnh sҧn phҭm cũng nhѭ giҧm khҧ nĕng bán hàng. Họ còn đӭng vӅ phía ngѭӡi 

mua, chѭa thӵc sӵ đӭng vӅ phía công ty do quyӅn lӧi cӫa họ chѭa gҳn bó chặt 

chӁ vӟi công ty. 

Ngoài ra, trong kênh còn có nhӳng trung gian là nhӳng cá nhân, họ 

mua sҧn phҭm cӫa các trung gian hoặc cӫa công ty, bán trӵc tiӃp cho khách 

hàng cuӕi cùng. ĐiӇm chung cӫa các trung gian này là tiӅm nĕng chѭa thұt sӵ 

lӟn, tính chҩt chuyên môn hóa chѭa cao, không tӗn trӳ hàng mà chӍ mua hàng 

khi đã phát sinh đѫn hàng, do đó sҧn lѭӧng tiêu thө thҩp. Các đӕi tѭӧng này 

thѭӡng kinh doanh mang tính mua đӭt bán đoҥn, vì vұy các dӏch vө sau bán 

hàng thѭӡng không đҧm bҧo, đôi khi nhұp hàng từ nhӳng nguӗn lұu, trôi nәi 

vӟi giá rẻ hѫn trӝn lүn vào bán, gây mҩt uy tín giҧm lòng tin cӫa khách hàng 

vào sҧn phҭm cӫa công ty. 

HӋ thӕng trung gian thѭѫng mҥi hiӋn tҥi cӫa công ty nhiӅu nhѭng phân 

tán, đҥi đa sӕ còn nhӓ lẻ không bӅn vӳng nên vҩn đӅ theo dõi, quҧn lý còn 

nhiӅu khó khĕn. Rӫi ro trong kinh doanh lӟn. 
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Quҧn lý kênh hiӋu quҧ chѭa cao, từ khâu khai thác mӟi, chọn lọc và 

bán hàng vүn còn nhiӅu thiӃu xót, viӋc quҧn lý các đҥi lý còn tѭѫng đӕi lӓng 

lẻo, vүn còn tӵ phát, chѭa thұt sӵ chuyên nghiӋp chѭa có tính hӋ thӕng và 

nhҩt quán. Các chính sách bán hàng, quҧn lý chѭa thұt sӵ thuyӃt phөc đѭӧc 

các trung gian... Giҧi quyӃt các vҩn đӅ phát sinh còn mang tích chҩt sӵ vө, 

cҧm tính. 

Các hoҥt đӝng cә đӝng quҧng bá sҧn phҭm còn rӡi rҥc, mang tính thӡi 

vө, vì vұy hiӋu quҧ phө thuӝc nhiӅu vào khҧ nĕng tѭ vҩn cӫa các nhân viêc 

kinh doanh, quҧn lý kinh doanh khu vӵc. 

2.2.2 Những hạn chế trong công tác tổ chức và quản lý hệ thống phân phối 

của Công ty TID 

Nhìn chung, hӋ thӕng phân phӕi cӫa công ty hiӋn nay là tѭѫng đӕi әn 

đӏnh, tuy nhiên vүn còn nhӳng hҥn chӃ cҫn giҧi quyӃt đӇ phát triӇn bӅn vӳng. 

Nguyên nhân cӫa nhӳng hҥn chӃ này có yӃu tӕ khách quan và chӫ quan. 

Trong thӡi gian tӟi công ty cҫn có nhӳng giҧi pháp cө thӇ đӇ khҳc phөc nhҵm 

hoàn thiӋn công tác tә chӭc và quҧn lý kênh phân phӕi cӫa công ty. Sau đây là 

các hҥn chӃ chӫ yӃu cӫa công ty 

* HӋ thӕng đҥi lý còn thiӃu và yӃu 

Mặc dù hiӋn nay sӕ đҥi lý cӫa công ty tҥi miӅn Trung là hѫn 300 đҥi lý, 

tuy nhiên các đҥi lý này không nҵm rҧi rác đӗng đӅu ӣ khҳp miӅn Trung mà 

lҥi nҵm tұp trung ӣ các thành phӕ, chӫ yӃu là thành phӕ Đà Nẵng (chiӃm 50% 

lѭӧng khách hàng cӫa chi nhánh). Sӕ lѭӧng khách hàng này vүn không đҧm 

bҧo duy trì әn đӏnh doanh sӕ cӫa công ty, doanh sӕ các khu vӵc tӍnh nhѭ HuӃ, 

Quҧng Trӏ, Quҧng Bình, Quҧng Nam, Quҧng Ngãi chiӃm tӹ trọng trong doanh 

sӕ rҩt thҩp (chӍ hѫn 40% doanh sӕ cҧ chi nhánh). ĐiӅu đó cho thҩy hiӋu quҧ 

khai thác khách hàng ӣ tӍnh cӫa chi nhánh còn rҩt nhiӅu hҥn chӃ, hiӋu quҧ 

không cao. 
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Lѭӧng khách hàng ít lҥi tұp trung tҥi thành phӕ Đà Nẵng nên khi nhӳng 

khách hàng này bán chұm thì doanh sӕ cӫa công ty bӏ biӃn đӝng mҥnh.  

Do nҵm tұp trung nên vҩn đӅ cҥnh tranh giӳa các trung gian là rҩt gay 

gҳt, các trung gian thѭѫng mҥi lӟn thѭӡng xuyên yêu cҫu công ty hӛ trӧ vӅ 

giá, công nӧ hay các chѭѫng trình khuyӃn mãi đӇ cҥnh tranh vӟi trung gian 

khác trong khu vӵc. Các trung gian nhӓ trong khu vӵc này nӃu gặp sӵ cҥnh 

tranh thì cũng thѭӡng yêu cҫu công ty hӛ trӧ giӕng nhѭ vұy, nӃu công ty 

không đáp ӭng đѭӧc thì thѭӡng chán nҧn không bán nhӳng mặt hàng này và 

chuyӇn sang bán nhӳng mặt hàng khác, có thӇ là hàng cӫa đӕi thӫ cҥnh tranh. 

Ngѭӧc lҥi, các khu vӵc ӣ xa nhѭ các thӏ trҩn, thӏ xã ӣ các tӍnh thành 

Quҧng Nam, Quҧng Ngãi, Quҧng Trӏ, Quҧng Bình thì sӕ lѭӧng trung gian rҩt 

ít và nhӓ lẻ nên thѭӡng bán sӕ lѭӧng rҩt ít, không thѭӡng xuyên và chӍ bán 

nhӳng sҧn phҭm rẻ tiӅn, công nghӋ thҩp. Vì ӣ xa nên sӵ hӛ trӧ cӫa công ty đôi 

khi không kӏp thӡi (nhѭ vҩn đӅ giao hàng, bҧo hành…) nên dӉ làm ngѭӡi tiêu 

dùng bӭc xúc, không thӓa mãn, nӃu không giҧi quyӃt thì dҫn dҫn trung gian 

cũng sӁ không muӕn bán hàng, uy tín và doanh sӕ cӫa công ty sӁ giҧm đi. 

 * Quҧn lý kênh hiӋu quҧ chѭa cao 

 ViӋc quҧn lý kênh hiӋn nay cӫa công ty thӵc sӵ chѭa đҥt hiӋu quҧ cao, 

các chính sách cӫa công ty vүn chѭa hoàn toàn thuyӃt phөc, công tác quҧn lý 

hӋ thӕng trung gian còn nhiӅu lӓng lẻo. NhiӅu đѫn vӏ kinh doanh thay đәi chӫ, 

thay đәi đӏa điӇm bán, thay đәi ngѭӡi có trách nhiӋm đặt hàng… thì phòng 

kinh doanh vүn chұm cұp nhұt thông tin, gây khó khĕn cho viӋc quҧn lý 

chung cũng nhѭ trong viӋc chĕm sóc, đào tҥo, tѭ vҩn sҧn phҭm.  

 Công tác đi khai thác và chĕm sóc khách hàng ӣ tӍnh không đѭӧc tә 

chӭc thѭӡng xuyên. Hàng nĕm, công ty thѭӡng thӵc hiӋn 2 – 3 chuyӃn công 

tác đi thĕm các khách hàng ӣ tӍnh, tuy nhiên mӝt sӕ trung gian ӣ xa nên vҩn 

đӅ theo dõi và quҧn lý cũng khó khĕn, ví dө nhѭ vҩn đӅ vӅ thiӃt lұp quan hӋ 
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khĕng khít vӟi trung gian không liên lөc, khó khĕn trong triӇn khai các 

chѭѫng trình hӛ trӧ bán hàng, các chѭѫng trình khuyӃn mãi…  

 Chính sách giá cũng còn nhiӅu bҩt cұp, chѭa có cѫ chӃ giá cho nhӳng 

trung gian lӟn nhâph hàng vӟi sӕ lѭӧng 30 – 50 chiӃc trên mӝt đѫn hàng. 

 Vҩn đӅ đào tҥo cho trung gian chѭa đѭӧc tә chӭc thѭӡng xuyên và đӏnh 

kỳ dүn đӃn tình trҥng mӝt sӕ sҧn phҭm mӟi cӫa công ty không đѭӧc các trung 

gian am hiӇu và chào bán. 

 * Kênh phân phӕi hiӋn tҥi chѭa đáp ứng đѭӧc yêu cҫu phát triӇn 

lâu dài:  

HiӋn tҥi công ty đang có 3 ngành hàng: điӋn thoҥi, máy fax và tәng đài 

có thӇ chia làm 2 nhóm nhѭ sau:  

- Sҧn phҭm điӋn thoҥi là nhóm sҧn phҭm tiêu dùng có đặc tính: giá 

thành thҩp, phә biӃn, phù hӧp vӟi đӕi tѭӧng tiêu dùng là cá nhân và hӝ gia 

đình, không yêu cҫu trung gian phân phӕi phҧi am hiӇu nhiӅu vӅ kӻ thuұt và 

nhiӅu sӵ đҫu tѭ. Các trung gian phân phӕi sҧn phҭm này có thӇ là các cửa 

hàng điӋn thoҥi, các siêu thӏ điӋn thoҥi, siêu thӏ điӋn máy, các showroom bán 

hàng cӫa Bѭu điӋn…. vì vұy nhóm này cҫn mӝt kênh phân phӕi rӝng rãi, càng 

nhiӅu trung gian thì cѫ hӝi bán hàng cao, ngѭӡi tiêu dùng dӉ dàng tiӃp cұn sҧn 

phҭm. 

- Sҧn phҭm máy Fax, tәng đài thuӝc nhóm sҧn phҭm công nghӋ cao, 

đӕi tѭӧng tiêu dùng nhóm sҧn phҭm này là các doanh nghiӋp, công ty hay các 

đѫn vӏ, tә chӭc. Họ mua sҧn phҭm đӇ đáp ӭng mӝt nhu cҫu cө thӇ cӫa doanh 

nghiӋp. Chính vì vұy, đӇ bán đѭӧc các sҧn phҭm này thì trung gian phân phӕi 

phҧi nĕm rõ vӅ đặc tính kӻ thuұt cӫa sҧn phҭm, tѭ vҩn đúng sҧn phҭm mà 

khách hàng đang cҫn vӟi mӭc chi phí thҩp nhҩt. Sau đó, trung gian phҧi tiӃn 

hàng lҳp ráp, cài đặt và tѭ vҩn sử dөng cho khách hàng. Do đó, đӇ đҭy mҥnh 

phát triӇn nhóm sҧn phҭm này công ty phҧi lӵa chọn các trung gian có đӫ 
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nĕng lӵc phân phӕi, tұp trung đào tҥo theo chiӅu sâu đӇ các trung gian có thӇ 

phân phӕi tӕt sҧn phҭm, đáp ӭng hiӋu quҧ nhu cҫu ngѭӡi tiêu dùng. 

 ViӋc khai thác và duy trì khách hàng mӟi đѭӧc công ty chú trọng phát 

triӇn tuy nhiên lѭӧng khách hàng mӟi không phát sinh nhiӅu và thѭӡng không 

әn đӏnh. ĐiӅu này cho thҩy còn nhiӅu vҩn đӅ cҫn giҧi quyӃt trong khâu quҧn 

lý khách hàng cӫa công ty trong thӡi gian đӃn. 

2.2.3 Những mâu thuẫn phát sinh trong hệ thống hệ thống phân phối 

 HӋ thӕng kênh phân phӕi đa kênh đang sử dөng giúp công ty có mӭc 

đӝ bao phӫ thӏ trѭӡng rӝng và nhanh chóng. Qua hӋ thӕng kênh đó công ty có 

thӇ tҥo nhiӅu con đѭӡng khác nhau đӇ đѭa sҧn phҭm tӟi khách hàng, thӓa mãn 

nhu cҫu nhiӅu ngѭӡi mua, tĕng sҧn lѭӧng bán. Tuy vұy, bao giӡ hӋ thӕng 

kênh vүn luôn tӗn tҥi mӝt sӕ mâu thuүn, có mâu thuҭn tҥo sӵ cҥnh tranh tích 

cӵc cho các thành viên trong kênh, lҥi có mâu thuүn gây trӣ ngҥi tҥo nên xung 

đӝt và gây nhiӅu khó khĕn trong hoҥt đӝng quҧn lý phân phӕi cӫa công ty.  

- Mâu thuẫn chiều ngang  

 + Mâu thuүn do cҥnh tranh: Khi trên cùng mӝt đӏa bàn có nhiӅu nhà bán 

buôn, bán lẻ xen lүn nhau dүn đӃn tình trҥng tranh dành, lôi kéo khách hàng 

giӳa các trung gian bҵng các cách thӭc nhѭ: giҧm giá sҧn phҭm, bán phá giá, 

chiӃt khҩu bán lẻ, hoặc tuyên truyӅn làm giҧm uy tín cӫa các trung gian thành 

viên khác.  

 + Mâu thuүn vӅ quyӅn lӧi: Công ty và từng thành viên thӓa thuұn vӅ 

chӃ đӝ ѭu đãi trên cѫ sӣ doanh sӕ, mӕi quan hӋ, dүn đӃn có trung gian đѭӧc 

ѭu đãi hѫn so vӟi trung gian khác vӅ giá, mӭc đӝ hӛ trӧ tín dөng, đҫu tѭ trong 

trѭng bày hàng hóa, hӛ trӧ đào tҥo cho nhân viên, chiӃt khҩu thѭѫng mҥi, thӡi 

hҥn công nӧ, chi phí vұn chuyӇn… Chính sӵ hӛ trӧ không đӗng đӅu này dүn 

đӃn nүy sinh nhӳng mâu thuҭn giӳa các trung gian vӟi nhau. NӃu không khéo 

léo giҧi quyӃt các vҩn đӅ này thì vӅ lâu dài hӋ thӕng kênh sӁ bӏ phân tán, 
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nhӳng trung gian cҧm thҩy bӏ thiӋt thòi sӁ từ bӓ công ty, không nhiӋt tình 

trong viӋc bán các sҧn phҭm cӫa công ty nӳa. 

- Mâu thuẫn theo chiều dọc 

 Mâu thuүn do xung khҳc vӅ quyӅn lӧi giӳa các cҩp cӫa kênh: Sӵ hӛ trӧ 

cӫa công ty là khác nhau đӕi vӟi các trung gian. Các trung gian lӟn, thѭӡng 

xuyên thì đѭӧc hӛ trӧ nhiӅu vӅ công nӧ, quҧng cáo, thiӃt bӏ bán hàng, đào tҥo 

nhân viên, còn các trung gian nhӓ thì sӵ quan tâm ít hѫn hoặc không có sӵ hӛ 

trӧ nào. Chính vì vұy, các trung gian nhӓ thѭӡng so bì vӟi các trung gian lӟn 

hoặc luôn yêu cҫu công ty thӓa mãn cho họ nhiӅu hѫn nӳa, nӃu công ty không 

đáp ӭng đѭӧc thì mâu thuҭn có thӇ xҧy ra. 

 Ngoài ra còn có mӝt sӕ mâu thuҭn khác phát sinh trong quá trình phân 

phӕi nhѭ giá cҧ, công nӧ, tӗn kho, thӡi gian giao hàng…  

- Mâu thuẫn đa kênh 

 Đây là mâu thuүn tҩt yӃu khi có nhiӅu kênh phân phӕi cùng tӗn tҥi song 

song trên cùng thӏ trѭӡng, chẳng hҥn: sӵ giành giұt khách hàng giӳa các trung 

gian vӟi nhau, hay nhiӅu trung gian cùng yêu cҫu công ty hӛ trӧ đӇ có thӇ bán 

đѭӧc hàng vào trong cùng mӝt dӵ án… 

KӃt Luұn: HӋ thӕng kênh phân phӕi hiӋn tҥi cӫa công ty có sӵ phù 

hӧp vӟi từng khách hàng, giúp công ty chiӃm lƿnh đѭӧc thӏ trѭӡng, әn đӏnh 

doanh sӕ trong thӡi gian vừa qua. Trong quá trình quҧn lý hoҥt đӝng cӫa 

kênh, công ty đã xây dӵng các chính sách linh hoҥt đӇ thu hút trung gian, 

khuyӃn khích và tҥo điӅu kiӋn cho các trung gian hӧp tác vӟi công ty ngày 

càng hiӋu quҧ. 

Song bên cҥnh đó, công ty vүn còn gặp nhӳng khó khĕn nhҩt đӏnh trong 

quá trình kinh doanh nhѭ: 
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- Công tác khai thác thӏ trѭӡng cӫa công ty còn nhiӅu hҥn chӃ, chѭa 

khai tác triӋt đӇ các trung gian có tiӅm nĕng trên thӏ trѭӡng, nhҩt là thӏ trѭӡng 

ӣ các khu vӵc tӍnh HuӃ, Quҧng Bình, Quҧng Trӏ, Quҧng Nam, Quҧng Ngãi.  

- Vҩn đӅ vӅ quҧn lý, duy trì nhӳng trung gian có sẵn vүn chѭa đѭӧc sâu 

sát, mӝt sӕ đҥi lý mâu thuҭn vӟi công ty và không hӧp tác phân phӕi mặt hàng 

cӫa công ty nӳa, thêm vào đó vҩn đӅ khai thác khách hàng mӟi trên thӏ trѭӡng 

vүn còn hҥn chӃ, chѭa đѭӧc đҫu tѭ quan tâm đúng mӭc. Nguyên nhân chӫ yӃu 

là do trình đӝ chuyên môn cӫa đӝi ngũ nhân viên kinh doanh chѭa đҧm bҧo, 

sӵ đҫu tѭ và quҧn lý đӕi vӟi công tác này này chѭa nhiӅu và chѭa đҥt hiӋu quҧ 

cao.  

- Vҩn đӅ xử lý giá trên thӏ trѭӡng còn chұm và chѭa theo kӏp vӟi tӕc đӝ 

biӃn đӝng giá trên thӏ trѭӡng. Chѭa có cѫ chӃ giá phù hӧp vӟi các khách hàng 

lӟn. 

- Công ty không kiӇm soát đѭӧc mҥng lѭӟi trung gian phân phӕi, cҧ 

trung gian bán buôn và trung gian bán lẻ do phѭѫng thӭc tuyӇn chọn rӝng rãi, 

đӗng thӡi không có sӵ kiӇm tra giám sát thѭӡng xuyên đӕi vӟi hoҥt đӝng cӫa 

họ nên còn xҧy ra xung đӝt trong kênh. 

- Công ty sử dөng kênh phân phӕi đҥi trà cho tҩt cҧ các sҧn phҭm cӫa 

mình từ sҧn phҭm tiêu dùng phә biӃn giá rẻ dành cho các nhân hӝ gia đình 

đӃn nhӳng sҧn phҭm công nghӋ cao giá đҳt nên hiӋu quҧ tiêu thө không cao. 

Không có nhiӅu trung gian hiӇu sâu vӅ các sҧn phҭm này nên ít đҫu tѭ đӇ bán, 

kӃt quҧ là các sҧn phҭm công nghӋ cao không đѭӧc đҭy mҥnh. 

 Do đó công ty cҫn có chính sách hoàn thiӋn hӋ thӕng kênh phân phӕi đӇ 

khҳc phөc các nhѭӧc điӇm trên, đӗng thӡi phҧi có sӵ cҧi tiӃn cho phù hӧp vӟi 

điӅu kiӋn môi trѭӡng kinh doanh trong tѭѫng lai. 
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CHѬѪNG 3 

HOÀN THIӊN Hӊ THӔNG PHÂN PHӔI SҦN PHҬM VIӈN THÔNG 

PANASONIC CӪA CÔNG TY TID 

3.1 CÁC CĔN CӬ NHҴM HOÀN THIӊN Hӊ THӔNG PHÂN PHӔI 

3.1.1 Môi trѭӡng kinh doanh cӫa công ty. 

3.1.1.1 Những cơ hội và thách thức  

* Nhӳng cѫ hӝi 
- ThӃ giӟi đang từng bѭӟc chuyӇn mình và ViӋt Nam đang trên con 

đѭӡng công nghӋ hóa đӇ theo kӏp và phù hӧp vӟi xu hѭӟng cӫa thӃ giӟi. ViӋc 

gia nhұp WTO làm con đѭӡng hӝi nhұp và cách mҥng hóa công nghӋ chuyӇn 

sang mӝt bѭӟc đi mӟi. Đҫu tѭ công nghӋ đӇ phөc vө và nâng cao hiӋu quҧ 

cho công viӋc là điӅu tҩt yӃu. Hӝi nhұp WTO sӁ thu hút nhiӅu nhà đҫu tѭ 

nѭӟc vào ViӋt Nam, khi đó thӏ trѭӡng viӉn thông sӁ sôi đӝng hѫn, nhu cҫu 

tiêu dùng sӁ đѭӧc tĕng lên và đây chính là cѫ hӝi đӇ công ty mӣ rӝng phân 

phӕi, gia tĕng sҧn lѭӧng bán. 

- Mҥng lѭӟi phân phӕi cӫa công ty hiӋn tҥi tѭѫng đӕi әn đӏnh, công ty 

có mӕi quan hӋ khĕng khít và lâu nĕm vӟi các trung gian phân phӕi, đӗng thӡi 

công ty đang chiӃm thӏ phҫn rҩt lӟn trên thӏ trѭӡng sҧn phҭm viӉn thông, đây 

là mӝt lӧi thӃ rҩt lӟn đӇ công ty có thӇ duy trì tӕt doanh sӕ cӫa mình, tҥo ra 

mӝt cáp lӵc cҥnh tranh khi có mӝt đӕi thӫ mӟi muӕn xâm nhұp vào thӏ trѭӡng 

này. 

- Uy tín và thѭѫng hiӋu công ty tҥo dӵng đѭӧc trong nhӳng nĕm qua 

cùng vӟi sӵ tín nhiӋm cӫa các khách hàng tҥi thӏ trѭӡng ViӋt Nam là mӝt 

trong nhӳng lӧi thӃ rҩt lӟn mà công ty cҫn phát huy trong thӡi gian đӃn. 
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* Nhӳng thách thức 

- Khi gia nhұp WTO và tham gia vào AFTA, cánh cửa mӣi ra thӃ giӟi 

đѭӧc rӝng mӣ, đӗng nghƿa vӟi con đѭӡng vào ViӋt Nam đӕi vӟi các tұp đoàn 

ViӉn thông có uy tín cӫa nѭӟc ngoài cũng đѭӧc mӣ rӝng. HiӋn nay, có rҩt 

nhiӅu thѭѫng hiӋu có uy tín trên thӃ giӟi đã và đang tұp trung đҫu tѭ phát triӇn 

thӏ trѭӡng ӣ ViӋt Nam, nhiӅu nguӗn hàng thay thӃ có giá thành rẻ đѭӧc phân 

phӕi, đây là nhӳng thách thӭc mà chҳc chҳn rҵng trong thӡi gian đӃn công ty 

sӁ phҧi đѭѫng đҫu. Vҩn đӅ giӳ vӳng thӏ phҫn, gia tĕng sҧn lѭӧng bán các sҧn 

phҭm viӉn thông cӫa công ty luôn là vҩn đӅ thiӃt yӃu đӇ công ty tӗn tҥi và 

phát triӇn. 

- Vҩn đӅ cҥnh tranh tҥi thӏ trѭӡng viӉn thông ViӋt Nam vүn chѭa thӵc 

sӵ quyӃt liӋt, cҥnh tranh quӕc tӃ gҫn nhѭ chѭa có, thêm nӳa các tұp đoàn viӉn 

thông nѭӟc ngoài đҫu tѭ vào ViӋt Nam đa sӕ là nhӳng tұp đoàn lӟn, có uy tín, 

có nhiӅu kinh nghiӋm trong đҫu tѭ và phát triӇn thӏ trѭӡng. Các tұp đoàn này 

lҥi có nguӗn tài chính dӗi dào, có kinh nghiӋm trong quҧn lý, vì vұy khó khĕn 

sӁ tĕng lên rҩt nhiӅu lҫn đӕi vӟi công ty và ngay cҧ đӕi vӟi các doanh nghiӋp 

viӉn thông trong nѭӟc. 

3.1.1.2- Những thuận lợi và khó khăn của công ty 

* Nhӳng thuұn lӧi 
 - Công ty đã thiӃt lұp đѭӧc mӝt hӋ thӕng phân phӕi tѭѫng đӕi rӝng, әn 

đӏnh và vӳng chҳc, có mӕi quan hӋ khĕng khít vӟi trung gian tҥi thӏ trѭӡng 

miӅn Trung trong nhiӅu nĕm. Dӏch vө hӛ trӧ sau bán hàng tӕt và kӏp thӡi nên 

tҥo đѭӧc sӵ uy tín trên thӏ trѭӡng. 

 - Sҧn phҭm viӉn thông Panasonic cӫa công ty đã có thѭѫng thiӋu trên 

thӏ trѭӡng miӅn Trung và cҧ nѭӟc trong nhiӅu nĕm đӗng thӡi đѭӧc nhiӅu 

ngѭӡi tiêu dùng tín nhiӋm. 
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 - Đӝi ngũ nhân viên cӫa công ty có tinh thҫn trách nhiӋm và trình đӝ 

chuyên môn cao, lҥi là ngѭӡi miӅn Trung nên am hiӇu vӅ phong tөc tұp quán, 

hiӇu vӅ cách thӭc kinh doanh cӫa các đҥi lý trong khu vӵc này. 

 - Công ty có tiӅm lӵc tài chính rҩt lӟn, có kinh nghiӋm phân phӕi sҧn 

phҭm viӉn thông trong nhiӅu nĕm.  

* Nhӳng khó khĕn 

 - Thӏ trѭӡng có rҩt nhiӅu sҧn phҭm nhái vӟi chҩt lѭӧng không đҧm bҧo, 

ngѭӡi tiêu dùng dӉ bӏ lҫm tѭӣng là sҧn phҭm chính hàng làm giҧm uy tín cӫa 

công ty. 

- Có nhiӅu sҧn phҭm thay thӃ không có nguӗn gӕc xuҩt xӭ hoặc các sҧn 

phҭm Trung Quӕc chҩp lѭӧng thҩp vӟi giá thành rẻ, gây khó khĕn cho viӋc 

cҥnh tranh cӫa công ty, giҧm sҧn lѭӧng phân phӕi. 

- Các hoҥt đӝng truyӅn thông, cә đӝng chѭa thұp sӵ ҩn tѭӧng và chѭa 

đѭӧc triӇn khai liên tөc, hiӋu quҧ mang lҥi còn thҩp. 

3.1.2 Mөc tiêu và phѭѫng hѭӟng kinh doanh cӫa công ty 

3.1.2.1 Mục tiêu của công ty 

Tұp trung xây dӵng công ty từng bѭӟc vӳng mҥnh vӅ kinh tӃ, đӝi ngũ 

nhân viên chuyên nghiӋp, đӫ khҧ nĕng cҥnh tranh trên thӏ trѭӡng, đҧm bҧo là nhà 

phân phӕi thiӃt bӏ viӉn thông sӕ mӝt tҥi khu vӵc miӅn Trung 

Gia tĕng sҧn lѭӧng bán, tĕng thӏ phҫn cӫa sҧn phҭm viӉn thông 

Panasonic trên thӏ trѭӡng là mөc tiêu kinh doanh cuӕi cùng cӫa  công ty. Bӣi 

vұy công ty cҫn phҧi: 

 - Tĕng tính sẵn sàng và mӭc đӝ bao phú trên khu vӵc thӏ trѭӡng, đặc 

biӋt là thӏ trѭӡng các tӍnh HuӃ, Quҧng Trӏ, Quҧng Bình, Quҧng Nam, Quãng 

Ngãi.  

-  Nӛ lӵc tìm kiӃm thêm khách hàng mөc tiêu cho công ty. 
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- Tҥo sӵ hӧp tác giӳa các thành viên trong kênh phân phӕi, xây dӵng 

mӕi quan hӋ hӧp tác cùng có lӧi giӳa công ty vӟi các trung gian. Giҧm tӕi đa 

các mâu thuҭn có thӇ phát sinh. 

- Hҥn chӃ sӵ phát triӇn thӏ phҫn cӫa đӕi thӫ cҥnh tranh nhѭ Canon, HP, 

Brother, Samsung… tҥi thӏ trѭӡng miӅn Trung và cҧ nѭӟc. 

- Đҭy mҥnh công tác bán hàng cӫa công ty, mөc tiêu trӣ thành nhà cung 

cҩp giҧi pháp công nghӋ Panasonic hàng đҫu cho các dӵ án lӟn tҥi miӅn 

Trung và cҧ nѭӟc. 

3.1.2.2 Ph˱ơng h˱ớng kinh doanh của công ty trong thời gian đến 

- Rà soát lҥi hӋ thӕng phân phӕi hiӋn có, đánh giá lҥi hӋ thӕng các trung 

gian nhҵm xây dӵng các chính sách bán hàng phù hӧp nhѭ: cѫ chӃ giá, công 

nӧ, và các cѫ chӃ khác phù hӧp vӟi tình hình thӏ trѭӡng và tình hình trung 

gian trong từng thӡi điӇm đӇ thúc đҭy bán hàng, әn đӏnh doanh sӕ. 

-  Tә chӭc lҥi công tác tiӃp thӏ, khai thác thӏ trѭӡng, thu hút thêm khách 

hàng mӟi. Nâng cao uy tín và khẳng đӏnh hѫn nӳa uy tín cӫa công ty. 

- Mӣ rӝng hѫn nӳa sӕ lѭӧng các trung gian lӟn, đàm phán ký kӃt các 

thӓa thuұn thѭѫng mҥi, cam kӃt bán hàng và đҧm bҧo doanh sӕ cӫa công ty 

hàng tháng, quý và nĕm. 

- Nâng cao nĕng lӵc và trình đӝ chuyên môn cӫa nhân viên trong công 

ty, đáp ӭng hѫn nӳa cá nhu cҫu cӫa khách hàng và theo kӏp sӵ phát triӇn cӫa 

thӏ trѭӡng. 

- Nhҵm giӳ vӳng và mӣ rӝng thêm thӏ trѭӡng công ty cҫn phҧi quan 

tâm đӃn viӋc nâng cao chҩt lѭӧng sҧn phҭm đáp ӭng nhu cҫu ngày càng cao 

cӫa khách hàng nhҩt là khách hàng quӕc tӃ. Công ty là nhà phân phӕi đҥi diӋn 

cho hãng Panasonic tҥi ViӋt Nam, chính vì vұy công ty phҧi chӏu trách nhiӋm 

vӅ chҩt lѭӧng cӫa sҧn phҭm mình phân phӕi trên thӏ trѭӡng. Công ty có trách 

nhiӋm liên hӋ vӟi hãng Panasonic đӇ giҧi quyӃt các sӵ cӕ lӛi kӻ thuұt cӫa sҧn 
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phҭm (nӃu có) và hӧp tác vӟi hãng đӇ đҧm bҧo các sҧn phҭm phù hӧp vӟi các 

tiêu chí cӫa thӏ trѭӡng ViӋt Nam. 

- Giá thành là mӝt trong nhӳng nhân tӕ quan trọng quyӃt đӏnh đӃn sҧn 

lѭӧng tiêu thө và doanh sӕ cӫa công ty, đӗng thӡi đó cũng là tiêu chí ҧnh 

hѭӣng đӃn khҧ khҧ nĕng cҥnh tranh cӫa công ty đӕi vӟi các đӕi thӫ cҥnh tranh 

trong và ngoài nѭӟc. Vì vұy viӋc giҧm giá thành đӇ đҭy mҥnh sҧn lѭӧng, tĕng 

tính cҥnh tranh, әn đӏnh doanh sӕ là vҩn đӅ cҫn thiӃt mà công ty cҫn chú trọng 

thӵc hiӋn. 

Nâng cao tính hiӋu quҧ trong quҧn lý đӇ giҧm các chi phí nhѭ: chi phí 

quҧn lý kho, chi phí bán hàng, chi phí trong khai thác và quҧn lý khách hàng, 

chi phí vұn chuyӇn… từ đó giҧm giá thành phân phӕi.  

3.2 MӜT SӔ GIҦI PHÁP HOÀN THIӊN Hӊ THӔNG PHÂN PHӔI 
SҦN PHҬM VIӈN THÔNG PANÁONIC TRONG THӠI GIAN ĐӂN  
3.2.1 Đҭy mҥnh công tác nghiên cứu thӏ trѭӡng 

 Nghiên cӭu thӏ trѭӡng là mөc tiêu đҫu tiên cӫa công tác tiêu thө sҧn 

phҭm trong công ty, nó có vai trò thu thұp thông tin cҫn thiӃt đӇ làm cĕn cӭ 

thiӃt lұp chiӃn lѭӧc phát triӇn và hoàn thiӋn hӋ thӕng kênh phân phӕi. 

 Thӵc tӃ ӣ Công ty TID, công tác nghiên cӭu thӏ trѭӡng luôn đѭӧc chú 

trọng phát triӇn và chuyên môn hóa cao, phòng kinh doanh có trách nhiӋm 

quҧn lý hӋ thӕng các trung gian phân phӕi này bao gӗm viӋc thѭӡng xuyên 

chĕm sóc, đӃn thĕm, làm viӋc, chào bán hàng, thu thұp thông tin. Tuy nhiên, 

hiӋn tҥi công ty chӍ mӟi thu thұp và giҧi quyӃt các công viӋc mang tính chҩt 

sӵ vө phát sinh, chѭa đѭa ra đѭӧc các dӵ báo mang tính chҩt đón đҫu. 

Vì sӵ phát triӇn lâu dài, công ty cҫn phҧi thѭӡng xuyên đҭy mҥnh 

nghiên cӭu, thu thұp thông tin thӏ trѭӡng, đѭa ra nhӳng dӵ báo đӇ nhân viên 

kinh doanh hiӇu và triӇn khai làm công tác thӏ trѭӡng. ĐӇ làm đѭӧc vұy, công 

ty cҫn thu thұp thông tin xung quanh các nӝi dung sau: 
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- Tìm hiӇu xu hѭӟng cӫa ngành viӉn thông trong trong thӡi gian đӃn, 

xu hѭӟng phát triӇn cӫa công nghӋ… đӇ từ đó có kӃ hoҥch làm thӏ trѭӡng, đào 

tҥo các nhân viên cӫa trung gian cũng nhѭ chuҭn bӏ các kӃ hoҥch bán hàng đӇ 

đón đҫu công nghӋ, không bӏ đӝng trong viӋc triӇn khai. Ví dө: xu hѭӟng thiӃt 

bӏ tәng đài cӫa thӃ giӟi sӁ chuyӇn sang dùng các loҥi tәng đài công nghӋ IP 

dӵa trên nӅn tҧng internet, đây là mӝt công nghӋ mӟi nên muӕn bán hàng 

đѭӧc thì công ty phҧi có kӃ hoҥch đào tҥo cho các trung gian đӇ nhӳng doanh 

nghiӋp thѭѫng mҥi này am hiӇu vӅ nhӳng sҧn phҭm cao cҩp, am hiӇu vӅ kӻ 

thuұt cũng nhѭ tính nĕng cӫa sҧn phҭm. Đӗng thӡi công ty cũng cҫn có kӃ 

hoҥch quҧng bá thông tin trên các phѭѫng tiӋn thông tin đҥi chúng đӇ ngѭӡi 

tiêu dùng hiӇu và phát sinh nhu cҫu đӕi vӟi sҧn phҭm. 

- Tìm hiӇu xu hѭӟng và tâm lý sử dөng cӫa ngѭӡi tiêu dùng. Ngѭӡi tiêu 

dùng mong muӕn sӣ hӳu mӝt sҧn phҭm nhѭ thӃ nào: Giá rẻ? NhiӅu tính 

nĕng? DӉ sử dөng? hay lâu hӓng?... đӇ từ đó công ty có chính sách lӵa chọn 

nhӳng sҧn phҭm thích hӧp phân phӕi cho thӏ trѭӡng. Ngoài ra công ty còn 

phҧi ѭӟc lѭӧng dung lѭӧng tiêu thө cӫa thӏ trѭӡng đӕi vӟi từng model sҧn 

phҭm trong từng giai đoҥn đӇ từ đó có kӃ hoҥch đặt hàng vӟi nѭӟc ngoài phù 

hӧp vừa giҧm thiӇu lѭӧng tӗn kho, vừa có thӇ đáp ӭng đӫ nhu cҫu cӫa thӏ 

trѭӡng. Đӕi vӟi thӏ trѭӡng miӅn Trung, chi nhánh Đà Nẵng cҫn chú trọng đҭy 

mҥnh các sҧn phҭm có giá thành thҩp và có đӝ әn đӏnh cao. 

 - Thu thұp các thông tin vӅ đӕi thӫ cҥnh tranh. Đây là yӃu tӕ tҩt yӃu 

trong nӅn kinh tӃ thӏ trѭӡng. ViӋc nĕm bҳt các thông tin vӅ các đӕi thӫ cҥnh 

tranh có vai trò quan trọng đӕi vӟi công ty hiӋn nay vì nó quyӃt đӏnh đӃn viӋc 

duy trì doanh sӕ, әn đӏnh sҧn lѭӧng bán và giӳ vӳng thӏ phҫn. Trѭӟc đây công 

ty mӟi chӍ nĕm bҳt đѭӧc thông tin nhѭ: sӕ lѭӧng các đӕi thӫ cҥnh tranh đang 

có mặt trên thӏ trѭӡng, tình hình tài chính và khӕi lѭӧng bán cӫa họ, công ty 

cҫn phҧi nҳm thêm thông tin vӅ chính sách giá cҧ, chính sách phân phӕi xúc 
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tiӃn, chӃ đӝ hoa hӗng trҧ cho các cửa hàng đҥi lý, các chѭѫng trình khuyӃn 

mҥi. Từ đó công ty xây dӵng cho mình các chính sách phân phӕi phù hӧp 

khoa học, duy trì và tҥo ѭu thӃ cӫa kênh phân phӕi trong cҥnh tranh. Ngoài ra, 

công ty còn cҫn phҧi tìm hiӇu vӅ xu hѭӟng phát triӇn sҧn phҭm cӫa đӕi thӫ 

cҥnh tranh, từ đó có kӃ hoҥch phát triӇn sҧn phҭm có tính nĕng tѭѫng đӗng 

cӫa mình. 

 - Công ty cҫn mҥnh mӁ hѫn nӳa công viӋc nghiên cӭu khách hàng vӟi 

các nhu cҫu hành vi mua sҳm cӫa họ. HiӇu biӃt đҫy đӫ vӅ khách hàng là mӝt 

trong nhӳng cѫ sӣ quan trọng có ý nghƿa quyӃt đӏnh đӃn khҧ nĕng lӵa chọn và 

xây dӵng mӝt hӋ thӕng kênh khoa học và phù hӧp vӟi đӕi tѭӧng khách hàng, 

nâng cao hiӋu quҧ tiêu thө, đáp ӭng nhu cҫu ngѭӡi tiêu dùng trong từng thӡi kỳ 

giai đoҥn.  

Đӕi vӟi các đӕi tѭӧng mua hàng là cá nhân hay gia đình mua hàng vì 

mөc đích tiêu dùng, nhóm đӕi tѭӧng này rҩt khác nhau vӅ giӟi tính, đӝ tuәi, thu 

nhұp, sӣ thích… đã tҥo nên sӵ phong phú vӅ nhu cҫu và mong muӕn cӫa khách 

hàng trong viӋc mua sҳm hàng hóa. Công ty cҫn nҳm bҳt đѭӧc các khu vӵc đӏa 

bàn đang có nhu cҫu tiêu dùng lӟn, đặc biӋt là nhӳng khu vӵc mà ngѭӡi lao 

đӝng có thu nhұp cao. Các quyӃt đӏnh mua hàng cӫa nhóm này thѭӡng mang 

tính cá nhân do đó công ty cҫn tìm ra biӋn pháp Marketing hӧp lý nhҩt nhѭ xây 

dӵng các chѭѫng trình khuyӃn mãi, tặng phҭm… đӇ kích thích hàng hóa mua 

hàng.  

Đӕi vӟi khách hàng là tә chӭc, doanh nghiӋp thѭӡng mua hàng cho dӵ 

án thì công ty cҫn có các chính sách chiӃt khҩu, các dӏch vө sau bán hàng tӕt 

nhѭ dӏch vө bҧo hành nhanh chóng, có sҧn phҭm cho mѭӧn thay thӃ khi bҧo 

hành…  

 - Các nhân viên thӏ trѭӡng có nhiӋm vө thu thұp thông tin vӅ thӏ trѭӡng 

vӅ đӕi thӫ cҥnh tranh, nҳm bҳt tình hình thӏ trѭӡng tҥi các đӏa bàn do mình 



64 

phө trách bҵng các biӋn pháp có thӇ, phө trách tiêu thө sҧn phҭm, trӵc tiӃp 

quҧn lý các trung gian trên đӏa bàn do mình phө trách, hình thành các ý tѭӣng 

sҧn phҭm phù hӧp vӟi nhu cҫu, đáp ӭng sӵ thay đәi nhu cҫu tiêu dùng cӫa thӏ 

trѭӡng, báo cáo tình hình thӏ trѭӡng vӟi công ty, cùng bàn bҥc thҧo luұn, giҧi 

quyӃt xử lý các báo cáo đӇ dӵ báo thӡi cѫ và mӭc biӃn đӝng cӫa thӏ trѭӡng đӇ 

đѭa ra hѭӟng giҧi quyӃt. 

 BiӋn pháp trên sӁ giúp cho hoҥt đӝng phân phӕi thông suӕt và hiӋu quҧ 

hѫn trong dài hҥn, thích ӭng linh hoҥt vӟi biên đӝng cӫa thӏ trѭӡng.  

 - Thѭӡng xuyên tәng hӧp và phân tích nhӳng sӕ liӋu thӕng kê mà công 

ty đã thu thұp trong nhӳng nĕm qua, nhӳng sӕ liӋu vӅ doanh sӕ cӫa trung gian 

phân phӕi và sӕ liӋu vӅ sҧn lѭӧng cӫa từng chӫng loҥi sҧn phҭm qua các 

tháng, quý và các nĕm. Khi có cái nhìn tәng quan vӅ xu hѭӟng thӏ trѭӡng, tính 

thӡi vө cӫa sҧn phҭm và cӫa trung gian thì sӁ dӉ dàng đѭa ra các giҧi pháp 

thích hӧp đӇ quҧn lý. 

 Nhѭ vұy công tác nghiên cӭu thӏ trѭӡng nӃu đѭӧc thӵc hiӋn tӕt sӁ giúp 

công ty phân phӕi sҧn phҭm hӧp lý hѫn, đáp ӭng đúng và đӫ nhu cҫu cӫa thӏ 

trѭӡng, từ đó giӳ vӳng uy tín và phát triӇn thӏ phҫn cӫa công ty. 

 3.2.2 Mӣ rӝng kênh phân phӕi tӟi thӏ trѭӡng các tӍnh miӅn Trung 

 HiӋn nay, hӋ thӕng các trung gian phân phӕi cӫa công ty tҥi các tӍnh 

nhѭ Quҧng Nam, Quãng Ngãi, HuӃ, Quãng Bình, Quãng Trӏ… còn thiӃu và 

yӃu. Sҧn lѭӧng tiêu thө tҥi thӏ trѭӡng này cũng rҩt thҩp so vӟi thӏ trѭӡng thành 

phӕ Đà Nẵng. Vì vұy viӋc phát triӇn hӋ thӕng kênh phân phӕi ӣ các thӏ trѭӡng 

này là mӝt chiӃn lѭӧc vô cùng cҫn thiӃt trong chiӃn lѭӧc cӫa công ty cho sӵ 

phát triӇn lâu dài trong tѭѫng lai. 
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Bҧng 3.1 : Tỷ trọng doanh sӕ cӫa các khu vӵc (ĐVT : Tỷ Vnđ) 
Ngành 2007 2008 2009 

 Doanh sӕ Tӹ trọng Doanh sӕ Tӹ trọng Doanh sӕ Tӹ trọng 

Khu vӵc TP 11,5 74,6% 15,1 70% 16,1 60,6% 

Khi vӵc tӍnh 3,9 25,4% 6,6 30% 10,5 39,4% 

TӘNG 15,4 100% 21,7 100% 26,6 100% 

 

Qua bҧng sӕ liӋu trên, ta thҩy rҵng doanh sӕ tҥi các khu vӵc tӍnh vүn 

còn rҩt thҩp, nĕm 2007 doanh sӕ đҥt 3,9tӹ chiӃm 25,4% trong tәng doanh sӕ 

cӫa chi nhánh. ĐӃn nĕm 2008 tӹ lӋ này tĕng lên 30% doanh sӕ chi nhánh, 

70% doanh sӕ còn lҥi tұp trung tҥi thành phӕ Đà Nẵng. Tuy nhiên, đӃn nĕm 

2009, doanh sӕ cӫa các khu vӵc tӍnh tĕng lên gҫn 40% doanh sӕ cӫa chi 

nhánh. Trong 3 nĕm, doanh sӕ cӫa khu vӵc tӍnh liên tөc tĕng đӅu, điӅu này 

cho thҩy tiӅm nĕng cӫa thӏ trѭӡng tӍnh còn rҩt lӟn, công ty cҫn có kӃ hoҥch đӇ 

đҭy mҥnh doanh sӕ tҥi các khu vӵc này. 

 ĐӇ làm đѭӧc nhѭ vұy, công ty cҫn đҭy mҥnh hѫn nӳa công tác nghiên 

cӭu thӏ trѭӡng, thѭӡng xuyên thӵc hiӋn đi công tác tӍnh. Nhân viên kinh 

doanh tҥi khu vӵc này có nhiӋm vө đi khai thác, tìm kiӃm trung gian, tѭ vҩn 

đӇ trung gian trӣ thành nhà phân phӕi trung thành cӫa mình, đào tҥo đӇ trung 

gian phân phӕi am hiӇu vӅ sҧn phҭm mà công ty phân phӕi. Bên cҥnh đó, 

công ty cҫn tìm hiӇu nhu cҫu, đặc điӇm mua hàng, đặc điӇm tiêu dùng cӫa 

ngѭӡi dân, từ đó cӫng cӕ và phát triӇn hӋ thӕng kênh phân phӕi khoa học phù 

hӧp vӟi tình hình thӏ trѭӡng, đáp ӭng tӕt nhҩt nhu cҫu tiêu dùng cӫa ngѭӡi 

dân.  

Vҩn đӅ quan trọng cҫn chú ý nӳa là cѫ sӣ hҥ tҫng viӉn thông cӫa đӏa 

bàn mөc tiêu đó có phù hӧp vӟi sҧn phҭm đӏnh phân phӕi hay không. Ví dө: 
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Quҧng Ngãi, Quҧng Bình chѭa có hӋ thӕng hӛ trӧ hiӇn thӏ sӕ trên điӋn thoҥi 

bàn, vì vұy nhӳng dòng điӋn thoҥi có tính nĕng hiӇn thӏ sӕ sӁ khó tiêu thӏ ӣ 

đây. Hoặc tҥi nhӳng tӍnh thành thѭӡng xuyên bӏ mҩt điӋn thì nhӳng dòng điӋn 

thoҥi vô tuyӃn không dây thѭӡng khó bán vì khi mҩt điӋn không sử dөng 

đѭӧc, hoặc nӃu bán đѭӧc phҧi tѭ vҩn đӇ khách mua thêm mӝt thiӃt bӏ lѭu điӋn 

dùng dӵ phòng khi mҩt điӋn. 

 Tҥi khu vӵc tӍnh Quҧng Trӏ, công ty cҫn tránh phân phӕi các sҧn phҭm 

mang xuҩt xӭ Trung Quӕc vì đặc thù thӏ trѭӡng ӣ đây gҫn cửa khҭu Lao Bҧo, 

hàng kém chҩt lѭӧng, hàng nhái Trung Quӕc vӅ tràn lan, vì vұy ngѭӡi dân 

không thích mua hàng xuҩt xӭ Trung Quӕc. 

 ViӋc sӟm phát triӇn hӋ thӕng kênh phân phӕi tҥi thӏ trѭӡng này sӁ giúp 

công ty có đѭӧc vӏ thӃ vӳng chҳc trên thӏ trѭӡng, tĕng nhanh thӏ phҫn sҧn 

phҭm viӉn thông Panasonic. ĐӇ thӵc hiӋn thӵc hiӋn đѭӧc nhѭ vұy, công ty 

cҫn đҭy mҥnh hoҥt đӝng tiӃp thӏ quҧng cáo nhҵm nhanh chóng giӟi thiӋu vӅ 

công ty, vӅ sҧn phҭm tӟi ngѭӡi tiêu dùng, xây dӵng hình ҧnh sҧn phҭm trong 

lòng ngѭӡi tiêu dùng. 

 3.2.3 Xác đӏnh dҥng kênh phân phӕi phù hӧp 

 Qua nhӳng phân tích ӣ trên cùng vӟi đặc điӇm vӅ ngành hàng cӫa công 

ty hiӋn tҥi. Có thӇ bӕ trí lҥi kênh phân phӕi cӫa công ty theo đặc thù ngành 

hàng nhѭ sau: 

 Đӕi vӟi ngành hàng điӋn thoҥi: 
Đây là mӝt trong nhӳng ngành hàng chính cӫa công ty. Đặc thù cӫa các 

mặt hàng này là giá thành thҩp, không yêu cҫu cao vӅ khҧ nĕng am hiӇu công 

nghӋ cӫa ngѭӡi bán hàng, nhóm sҧn phҭm này phù hӧp vӟi tҩt cҧ các tҫng lӟp 

ngѭӡi tiêu dùng cá nhân hay hӝ gia đình. Chính vì vұy, đӇ đҭy mҥnh phân 

phӕi cho nhóm mặt hàng này, công ty cҫn tә chӭc thiӃt lұp kênh phân phӕi 
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rӝng rãi nhiӅu cҩp. Phân phӕi sҧn phҭm đӃn tҩt cҧ các trung gian mà công ty 

xác đӏnh có thӇ tiêu thө đѭӧc hàng.  

ĐӇ thӵc hiӋn nhѭ vұy, công ty cҫn tách riêng ngành hàng này và giao 

cho mӝt bӝ phұn kinh doanh chӏu trách nhiӋm bán hàng, yêu cҫu bӝ phұn này 

lên kӃ hoҥch chi tiӃt trong khai thác thӏ trѭӡng, từ đó đӕc thúc và kiӇm tra các 

tiӃn đӝ thӵc hiӋn, yêu cҫu báo cáo kӃt quҧ thѭӡng xuyên. 

Có thӇ mô tҧ kênh phân phӕi cho ngành hàng điӋn thoҥi nhѭ sau: 

Bҧng 3.2 : Sѫ đӗ kênh phân phӕi ngành hàng điӋn thoҥi  
 

 

 

 

 

 

 

 

(1) : Công ty bán hàng trӵc tiӃp cho ngѭӡi tiêu dùng tҥi 

showroom cӫa công ty và bán trӵc tiӃp vào các dӵ án. 

(2) : Là kênh phân phӕi chính cӫa công ty, thӵc hiӋn bán hàng cho 

tҩt các các trung gian bán sӍ trên đӏa bàn, sau đó các trung gian 

này có thӇ bán cho ngѭӡi tiêu dùng trӵc tiӃp hay bán sӍ lҥi cho 

các trung gian nhӓ hѫn hoặc bán cho nhӳng ngѭӡi môi giӟi đӇ 

lҳp đặt cho ngѭӡi tiêu dùng. 

(3) : Công ty bán cho các trung gian bán lẻ hoặc các cá nhân mua 

hàng đӇ bán cho ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng. 
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Ngѭӡi tiêu 
dùng 

Trung gian bán lẻ 
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Trung gian bán lẻ 
(3) 
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 Đӕi vӟi ngành hàng máy Fax và Tổng đài điӋn thoҥi 
Đặc thù cӫa các sҧn phҭm trong ngành hàng này là tính công nghӋ và 

kӻ thuұt cao, vì vұy trung gian phân phӕi muӕn bán các sҧn phҭm này yêu cҫu 

phҧi có sӵ đҫu tѭ, có kӻ thuұt am hiӇu vӅ công nghӋ, có vӕn đҫu tѭ lӟn. Đӕi 

tѭӧng cӫa công ty khi chọn lӵa trung gian phân phӕi nhóm sҧn phҭm này 

thѭӡng là các công ty viӉn thông, tin học, các công ty thiӃt bӏ vĕn phòng, Bѭu 

điӋn.  

Trên thӏ trѭӡng, các công ty nhѭ vұy không nhiӅu, vì vұy đӕi vӟi ngành 

hàng này công ty cҫn có phѭѫng thӭc phân phӕi và cách thӭc làm thӏ trѭӡng 

riêng biӋt. Trѭӟc hӃt, nhân viên kinh doanh phө trách ngành hàng này yêu cҫu 

phҧi có trình đӝ chuyên môn cao, am hiӇu vӅ kӻ thuұt, công nghӋ cũng nhѭ 

am hiӇu vӅ sҧn phҭm, cҧ sҧn phҭm công ty phân phӕi và sҧn phҭm cӫa đәi thӫ 

cҥnh tranh. Bӣi đӕi tѭӧng khách hàng cӫa sҧn phҭm này ít chú ý vӅ giá cҧ mà 

là lӧi ích từ nhӳng tính nĕng sҧn phҭm mang lҥi. Chính vì vұy, đӇ bán đѭӧc 

sҧn phҭm, nhân viên kinh doanh cӫa công ty phҧi đào tҥo cho nhân viên cӫa 

các trung gian phân phӕi am hiӇu vӅ tính nĕng sҧn phҭm, nhӳng lӧi ích sҧn 

phҭm mang lҥi, nhӳng ѭu viӋt cӫa sҧn phҭm so vӟi sҧn phҭm cӫa các đӕi thӫ 

cҥnh tranh khác. 

 Ngoài ra, đӕi vӟi ngành hàng này, công ty cũng cҫn thѭӡng xuyên tә 

chӭc các buәi hӝi thҧo, training cho khách hàng đӇ đѭa ra các xu hѭӟng vӅ 

công nghӋ trong thӡi gian đӃn, đào tҥo vӅ kӻ thuұt cho trung gian nhѭ lҳp đặt, 

lұp trình.  

 Có thӇ mô tҧ kênh phân phӕi cӫa nhóm sҧn phҭm này nhѭ sau: 
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Bҧng 3.3 : Sѫ đӗ kênh phân phӕi ngành hàng Tổng đài , máy Fax 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(1) : Công ty trӵc tiӃp bán hàng vào các dӵ án lӟn 

(2) : Công ty phân phӕi hàng cho mӝt sӕ trung gian lӟn có tiӅm nĕng, các 

trung gian này bán trӵc tiӃp vào các dӵ án. Ngoài ra, trung gian phân 

phӕi còn bán cho mӝt sӕ trung gian khác nhѭ nhӳng công ty hay cá 

nhân có tiӅm nĕng kӻ thuұt mua sҧn phҭm đӇ lҳp đặt cho các dӵ án hay 

ngѭӡi tiêu dùng. 

3.2.4 Chính sách đӕi vӟi các trung gian trong hӋ thӕng phân phӕi cӫa 
công ty.  

 Trong công tác quҧn lý kênh phân phӕi cӫa mình, công ty luôn tìm hiӇu 

nhu cҫu và mong muӕn cӫa các trung gian thѭѫng mҥi trong kênh vì các trung 

gian là mӝt đѫn vӏ kinh doanh đӝc lұp, có sӭc mҥnh riêng, có mөc tiêu và 

chiӃn lѭӧc kinh doanh riêng… Các trung gian này thѭӡng kinh doanh đa dҥng 

các mặt hàng chӭ không chӍ phân phӕi mӛi mӝt mặt hàng cӫa công ty. ĐӇ 

khuyӃn khích các thành viên trong kênh hoҥt đӝng hiӋu quҧ và chú trọng phát 

triӇn các mặt hàng cӫa mình, công ty đã xác đӏnh làm các công viӋc nhѭ sau: 

 - Tìm hiӇu nhu cҫu và khó khĕn cӫa trung gian phân phӕi 

 - Giúp đỡ các trung gian này 
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Trung gian 
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 - Thӵc hiӋn khuyӃn khích các trung gian, viӋc thӵc hiӋn này chӫ yӃu 

bҵng các biӋn pháp trӧ giá, giҧm giá, khuyӃn mãi, trang bӏ các phѭѫng tiӋn 

bán hàng 

 * Tìm hiӇu nhu cҫu và khó khĕn cӫa trung gian 

 Trong quá trình quҧn lý hӋ thӕng phân phӕi hiӋn có cӫa minh, công ty 

luôn có kӃ hoҥch bám sát vӟi các khách hàng, tìm hiӇu các nhu cҫu và khó 

khĕn cӫa các họ trong quá trình bán sҧn phҭm cӫa công ty. ViӋc tìm hiӇu này 

thѭӡng do các nhân viên thӏ trѭӡng liên lҥc vӟi các trung gian thông qua trao 

đәi trӵc tiӃp và theo sӵ phҧn hӗi cӫa các trung gian vӅ công ty đӗng thӡi vӟi 

viӋc kiӇm tra đánh giá hoҥt đӝng cӫa trung gian hàng tháng, hàng quý, hàng 

nĕm. 

 ViӋc liên tөc tìm hiӇu và đánh giá  trung gian giúp công ty có thӇ nĕm 

rõ các thông tin kӏp thӡi và thӵc điӅu chӍnh các chính sách bán hàng cӫa mình 

phù hӧp vӟi tình hình trung gian và thӏ trѭӡng trong nhӳng thӡi điӇm khó 

khĕn. 

 HiӋn nay, khó khĕn chӫ yӃu cӫa các trung gian là khó khĕn do viӋc tiêu 

thө chұm các sҧn phҭm cӫa công ty dүn đӃn viӋc tӗn đọng hàng hóa, ӭ đọng 

vӕn. Nhҩt là hiӋn nay nhu cҫu thӏ trѭӡng đӕi vӟi các sҧn phҭm cӫa công ty 

suy giҧm do có nhiӅu sҧn phҭm thay thӃ (nhѭ điӋn thoҥi bàn cӫa các hãng 

Viettel, EVN, hay VNPT…), do lҥm phát cӫa thӏ trѭӡng, sҧn phҭm Trung 

Quӕc có giá cҥnh tranh hѫn, hoặc các sҧn phҭm Panasonic nhұp không có 

nguӗn gӕc từ nѭӟc ngoài vӅ. 

 Trên cѫ sӣ thu thұp thông tin đó, công ty cҫn đѭa ra các biӋn pháp có 

thӇ nhҵm giҧi quyӃt nhӳng nhu cҫu và giúp đỡ các trung gian vѭӧt qua các 

khó khĕn nhѭ: tĕng cѭӡng quҧng cáo hình ҧnh sҧn phҭm, giҧm giá sҧn phҭm, 

thӵc hiӋn các chѭѫng trình khuyӃn mҥi cho ngѭӡi tiêu dùng cuӕi cùng đӇ kích 

thích tiêu dùng.  
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 * Các chính sách hӛ trӧ cho trung gian 

 - Chính sách vӅ giá: Công ty áp dөng các chính sách vӅ giá đӇ hӛ trӧ 

cho trung gian nhѭ sau: Giҧm 1% trên giá cho nhӳng đѫn hàng thanh toán 

nhanh trong ngày, áp dөng giá theo cҩp phө thuӝc vào sӕ lѭӧng sҧn phҭm trên 

mӝt đѫn hàng (ví dө : công ty đang xây dӵng cѫ chӃ giá cho nhӳng đѫn hàng 

1 chiӃc, 5 chiӃc, 10 chiӃc hoặc hѫn 10 chiӃc, giá giҧm khi sӕ lѭӧng đặt hàng 

tĕng). 

 - Đӕi vӟi các khách hàng lӟn và thѭӡng xuyên thì công ty ký các thӓa 

thuұn thѭѫng mҥi cam kӃt đҧm bҧo doanh sӕ công ty đѭa ra trong mӝt quý, 

nĕm. Khi đó, các đҥi lý này sӁ đѭӧc chiӃt khҩu từ 1 – 1,5% doanh sӕ cam kӃt, 

ngoài ra còn đѭӧc hѭӣng các ѭu đãi vӅ giá, vӅ công nӧ và các chính sách ѭu 

đãi khác cӫa công ty nhѭ đào tҥo nhân viên bán hàng, hӛ trӧ trѭng bày sҧn 

phҭm, tә chӭc các sӵ kiӋn bán hàng trong nhӳng thӡi điӇm khó khĕn. Đѭa ra 

cҩp giá mӟi cho các đѫn hàng 30-50 chiӃc nhҵm kích thích các trung gian lӟn 

ôm hàng. 

 - Ngoài ra, đӕi vӟi các công ty đҥt doanh sӕ cao trong nĕm, công ty cҫn 

có các chѭѫng trình hӛ trӧ đi du lӏch trong nѭӟc và nѭӟc ngoài. 

 Tóm lҥi, các chính sách cӫa công ty là nhҵm khuyӃn khích các trung 

gian hoҥt đӝng tích cӵc hѫn, nhiӋt tình hѫn trong khâu tiêu thө sҧn phҭm cӫa 

công ty, góp phҫn không nhӓ trong viӋc giӳ gìn mӕi quan hӋ tӕt đẹp, tҥo mӕi 

quan hӋ hӧp tác lâu dài, giӳ vӳng và mӣ rӝng thӏ trѭӡng. 

3.3 HOÀN THIӊN CÔNG TÁC QUҦN TRӎ Hӊ THӔNG PHÂN PHӔI 

Lӵa chọn các thành viên trong kênh phân phӕi. ViӋc lӵa chọn các thành 

viên trong kênh  phân phӕi cӫa công ty trên thӏ trѭӡng theo các tiêu chuҭn 

sau: 

- Tiêu chuҭn đҫu tiên đó là phҧi có giҩy phép kinh doanh. Các trung 

gian phҧi có khҧ nĕng tài chính, có tài sҧn thӃ chҩp. Công ty cҫn qui đӏnh mӭc 
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vӕn tӕi thiӇu khi tham gia vào hӋ thӕng kênh cho các trung gian, đӕi vӟi các 

nhà bán buôn đã và đang kinh doanh trên thӏ trѭӡng thì công ty xem xét, tìm 

hiӇu khҧ nĕng kinh doanh, hiӋu quҧ kinh doanh, tài sҧn thӃ chҩp, khҧ nĕng 

thanh toán cӫa họ đӇ chҩp nhұn họ. 

- Các trung gian, các nhà bán buôn phҧi có vӏ trí kinh doanh phù hӧp, 

thuұn lӧi. NӃu vùng thӏ trѭӡng họ kinh doanh đã có mӝt trung gian cӫa công 

ty rӗi thì phҧi xem xét mӟi đѭӧc chҩp nhұn, nhҵm đӇ tránh xung đӝt giӳa các 

trung gian vӟi nhau. 

- Các trung gian, các nhà bán buôn phҧi đҧm bҧo đѭӧc chҩt lѭӧng và sӕ 

lѭӧng, lӵc lѭӧng bán hàng cӫa mình, các trung gian phҧi đҧm bҧo lӵc lѭӧng 

bán hàng cӫa họ có nĕng lӵc bán hàng, có khҧ nĕng giao tiӃp... 

- Ngoài ra vӟi Công ty, muӕn thành công trên thӏ trѭӡng còn đòi hӓi 

trung gian phҧi có sӭc mҥnh, sӵ trung thành và hoҥt đӝng hiӋu quҧ. Vì vұy đӇ 

lӵa chọn đѭӧc nhӳng trung gian hoҥt đӝng tӕt, công ty cҫn sử dөng thêm mӝt 

sӕ tiêu chuҭn: Đӏa điӇm bán hàng, thӏ trѭӡng mөc tiêu, sӭc mҥnh tài chính, 

sӭc mҥnh bán hàng, quan điӇm, thái đӝ kinh doanh, sӵ hӧp tác cӫa các trung 

gian… 

Bên cҥnh đó, công ty cҫn phҧi xem xét nhӳng điӅu kiӋn và mong muӕn 

cӫa các trung gian, nhӳng thuұn lӧi và khó khĕn đӇ đӝng viên họ tә chӭc viӋc 

bán hàng, tҥo điӅu kiӋn đӇ các trung gian nâng cao sҧn lѭӧng bán. 

Mөc tiêu cӫa hӋ thӕng phân phӕi là đѭa hàng hóa đӃn càng nhiӅu trung 

gian càng tӕt, công ty không hҥn chӃ sӕ lѭӧng trung gian, miӉn sao các trung 

gian này thӓa mãn các yêu cҫu cӫa công ty, đѭa nhiӅu sҧn phҭm cӫa công ty 

đӃn ngѭӡi tiêu dùng. 
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3.3.1 Xác đӏnh điӅu khoҧn ràng buӝc đӕi vӟi các thành viên trong kênh 

 Muӕn kênh phân phӕi vұn hành trôi chҧy, hҥn chӃ các xung đӝt có thӇ 

xҧy ra công ty cҫn xây dӵng các điӅu khoҧn qui đӏnh rõ ràng vӅ quyӅn lӧi và 

trách nhiӋm cӫa các thành viên trong kênh. 

* QuyӅn và trách nhiӋm cӫa Công ty 

 - Công ty có trách nhiӋm cung ӭng đҫy đӫ, kӏp thӡi sӕ lѭӧng sҧn phҭm 

theo hӧp đӗng vӟi các trung gian phân phӕi. 

 - Cung cҩp giҩy chӭng nhұn chҩt lѭӧng hàng hóa khi có yêu cҫu. Bҧo 

đҧm chҩt lѭӧng hàng hóa cung ӭng theo tiêu chuҭn nhѭ đã cam kӃt. 

 - Hѭӟng dүn kӻ thuұt vӅ cài đặt, vұn chuyӇn, nghiӋp vө bán hàng cho 

các trung gian. 

 - Công ty có quyӅn cҳt hӧp bӓ đӗng cung cҩp nӃu các thành viên vi 

phҥm mӝt trong nhӳng điӅu khoҧn cӫa hӧp đӗng. 

* Trách nhiӋm cӫa trung gian 

 - Các trung gian có nhiӋm vө tә chӭc hoҥt đӝng phân phӕi sҧn phҭm 

đӃn ngѭӡi tiêu dùng, đҧm bҧo duy trì khách hàng cũ và tìm kiӃm khách hàng 

mӟi. 

 - Bán hàng từ nguӗn hàng công ty cung cҩp, thӵc hiӋn các dӏch vө bҧo 

hành sau bán hàng theo tiêu chuҭn cӫa công ty đѭa ra.  

 - Trung gian có trách nhiӋm thanh toán công nӧ đúng hẹn và đҧm bҧo 

thӵc hiӋn đӫ doanh sӕ đã cam kӃt vӟi công ty. 

 - Trung gian cung cҩp nhӳng thông tin phҧn hӗi cӫa khách hàng, giҧi 

quyӃt các vҩn đӅ phát sinh trong và sau bán hàng. NӃu không giҧi quyӃt đѭӧc 

thì liên lҥc vӟi công ty đӇ giҧi quyӃt cho khách.  

- Ngoài ra trung gian phân phӕi còn có trách nhiӋm cùng vӟi công ty 

thӵc hiӋn các chѭѫng trình khuyӃn mãi, quҧng cáo, các chѭѫng trình hӛ trӧ 

cho ngѭӡi tiêu dùng. 
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* Các ràng buӝc giӳa công ty và trung gian phân phӕi 
      - Cung cҩp giҩy chӭng nhұn chҩt lѭӧng hàng hóa trѭӟc khi nhұn, nӃu 

không đҥt chҩt lѭӧng theo qui đӏnh có quyӅn từ chӕi nhұn hàng. 

      - Cam kӃt tiêu thө hàng cӫa công ty đúng hӧp đӗng, không trӝn lүn sҧn 

phҭm làm giҧm chҩt lѭӧng ҧnh hѭӣng đӃn uy tín công ty, không tiêu thө hàng 

từ các nguӗn gӕc khác. 

Các trung gian tӵ quyӃt đӏnh giá bán cũng nhѭ các chính sách bán hàng 

cӫa riêng mình, đҧm bҧo doanh sӕ cũng nhѭ sҧn lѭӧng cam kӃt vӟi công ty. 

 3.3.2 Giҧi quyӃt xung đӝt trong kênh phân phӕi 
ĐӇ hӋ thӕng kênh phân phӕi hoҥt đӝng hiӋu quҧ, công ty cҫn phҧi giҧi 

quyӃt tӕt nhӳng mâu thuҭn phát sinh trong quá trình hoҥt đӝng cӫa kênh giúp 

cho các thành viên kênh thӓa mãn, không bӏ nhӳng mâu thuҭn không đang có 

làm ҧnh hѭӣng đӃn khҧ nĕng bán hàng, đӗng thӡi giúp các trung gian thích 

ӭng vӟi sӵ biӃn đӝng cӫa môi trѭӡng kinh doanh. Muӕn đѭӧc nhѭ vұy, công 

ty cҫn sử dөng khéo léo các tiӅm nĕng và sӭc mҥnh cӫa mình. 

- Sử dөng hình thӭc khen thѭӣng: Công ty đѭa ra các phҫn thѭӣng dành 

cho thành viên thӵc hiӋn tӕt các cam kӃt đӇ kích thích các thành viên hoҥt 

đӝng tӕt hѫn. Đặc biӋt cҫn kӃt hӧp khéo léo hình thӭc khen thѭӣng và sӭc 

mҥnh cѭỡng chӃ đӇ vừa giám sát ràng buӝc các thành viên vừa kích thích sӵ 

cӕ gҳng cӫa họ, và các hình thӭc này phҧi đѭӧc sử dөng thѭӡng xuyên. 

- Sử dөng sӭc mҥnh thừa nhұn: ĐӇ tránh các xung đӝt giӳa các thành 

viên cùng cҩp kênh do họ suy nghƿ quyӅn lӧi cӫa mình bӏ kém so vӟi thành 

viên khác, công ty cҫn cho các thành viên thҩy rҵng mӭc ѭu đãi cao hay thҩp 

là tùy thuӝc vào sӵ cӕng hiӃn cӫa họ. Công ty chӍ đѭa ra mӭc hӛ trӧ sau khi 

đánh giá hiӋu quҧ hoҥt đӝng cӫa mӛi thành viên ӣ kỳ trѭӟc đó. Sӵ đánh giá 

cӫa công ty phҧi khách quan và kӃt quҧ đánh giá phҧi thông báo công khai đӇ 

tҥo ra phong trào thi đua tích cӵc giӳa các thành viên. 
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Dù công ty sử dөng phѭѫng pháp nào, công tác giҧi quyӃt các mâu 

thuҭn, xung đӝt trong kênh là rҩt phӭc tҥp vì mҩu chӕt cӫa kinh doanh vүn là 

quyӅn lӧi và lӧi nhuұn có đѭӧc. Các trung gian luôn cҧm thҩy chѭa đӫ và bao 

giӡ cũng mong muӕn đѭӧc nhiӅu hѫn. Họ luôn yêu cҫu sӵ hӛ trӧ cũng nhѭ 

quyӅn lӧi cӫa công ty đӕi vӟi họ là nhiӅu nhҩt. Chính vì vұy mâu thuҭn là tҩt 

yӃu và không thӇ chҩm dӭt.  

Vҩn đӅ cӫa công ty là phҧi xây dӵng mӝt cѫ chӃ bán hàng chung cho tҩt 

cҧ các trung gian trong hӋ thӕng, phә biӃn rӝng rãi cѫ chӃ và bán hàng dӵa 

trên nhӳng cѫ sӣ đó. Bên cҥnh đó, công ty đѭa thêm nhѭng điӅu khoҧn riêng 

vӟi mӭc ѭu đãi hѫn dành cho nhӳng trung gian lӟn đáp ӭng đѭӧc mӭc doanh 

sӕ công ty đặt ra. Nhѭ vұy sӁ phҫn nào hҥn chӃ đѭӧc nhӳng mâu thuҭn không 

đáng có đӕi vӟi các trung gian. 

3.3.3 BiӋn pháp kích thích các thành viên trong kênh 

- Tìm hiӇu vӅ các nhu cҫu và khó khĕn cӫa các thành viên: Công ty tiӃn 

hành nghiên cӭu tìm hiӇu các nhu cҫu và khó khĕn cӫa các thành viên trong 

viӋc kinh doanh hàng hóa đӇ từ đó công ty có thӇ có nhӳng giҧi pháp đӇ giúp 

đỡ các thành viên, tҥo đѭӧc thiӋn cҧm và lòng trung thành cӫa các thành viên 

đӕi vӟi công ty. 

- Giúp đỡ các thành viên trong kênh: Tùy theo từng thành viên, công ty 

có thӇ giúp đỡ các thành viên thông qua mӝt sӕ biӋn pháp sau: 

+ Giúp đỡ hӛ trӧ trung gian vӅ tài chính, tә chӭc bán hàng. 

+  Đào tҥo nhân viên bán hàng cho các trung gian phân phӕi cӫa công 

ty: đây là công tác cҫn đѭӧc tә chӭc thѭӡng xuyên và liên tөc vì ngành hàng 

sҧn phҭm viӉn thông thѭӡng xuyên thay đәi vӅ mүu mã, tính nĕng. 

+ Hӛ trӧ cho các trung gian nhѭ khuyӃn mãi, trang bӏ bҧng hiӋu hoặc 

các chѭѫng trình bán hàng làm tĕng khҧ nĕng tiêu thө và quҧng cáo sҧn phҭm. 
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Khi ngѭӡi tiêu dùng biӃt nhiӅu vӅ sҧn phҭm viӉn thông Panasonic cӫa công 

ty, các trung gian sӁ có nhiӅu cѫ hӝi bán hàng hѫn. 

+ Sử dөng chính sách giá linh hoҥt, tiӃp tөc duy trì mӭc giҧm giá, chiӃt 

khҩu trѭӟc đây cӫa công ty khi khách hàng mua vӟi sӕ lѭӧng lӟn. 

Nhӳng tác đӝng cӫa công ty, sӁ kích thích các thành viên hӧp tác tích 

cӵc vӟi công ty vì quyӅn lӧi và lӧi ích cuҧ các thành viên cũng nhѭ cӫa công 

ty. 

* ThiӃt lұp quan hӋ trên cѫ sӣ hӧp tác: 
- Câu slogan cӫa công ty là “You are our partner”, tiêu chí cӫa công ty 

xem khách hàng là ngѭӡi bҥn đӗng hành, là ngѭӡi hӧp tác đӇ tҥo ra lӧi nhuұn, 

quyӅn lӧi cӫa công ty cũng chính là quyӅn lӧi cӫa khách hàng và công ty 

mong muӕn đem lҥi lӧi ích cao nhҩt cho khách hàng khi sử dөng sҧn phҭm 

cӫa mình. 

* Công tác đánh giá hӋ thӕng các trung gian phân phӕi 
- Công tác kiӇm tra các thành viên trong kênh phân phӕi: Dӵa vào các 

thӓa thuұn trong hӧp đӗng mà công ty kiӇm tra các thành viên trong kênh 

phân phӕi. Nӝi dung kiӇm tra là sӕ lѭӧng mặt hàng và doanh sӕ bán. 

KiӇm tra viӋc thanh toán tín dөng cӫa các trung gian, kiӇm tra công tác 

đҫu tѭ nhân viên bán hàng, đҫu tѭ kӻ thuұt lҳp đặt, bҧo hành, bҧo quҧn hàng 

hóa cӫa các trung gian có đҧm bҧo hay không, đӗng thӡi kiӇm tra mӭc đӝ hӧp 

tác cӫa họ vӟi công ty trong viӋc quҧng cáo, khuyӃn mãi, các chính sách liên 

quan đӃn bán hàng. ĐӇ trên cѫ sӣ đó đánh giá tӹ trọng cӫa các thành viên 

- Tiêu chuҭn đánh giá:. 

+ Doanh sӕ bán. 

+ Thӡi hҥn thanh toán. 

+ Mӭc đӝ đҫu tѭ kӻ thuұt 

+ Lѭӧng hàng tӗn kho. 
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Bҧng 3.4 : Bҧng tiêu chuҭn đánh giá tӍ trọng các thành viên 

STT Tiêu chuҭn HӋ sӕ ĐiӇm sӕ ĐiӇm qui đổi 

1 Doanh sӕ bán. 0,6 10 6,0 

2 Thӡi hҥn thanh toán 0,2 10 2,0 

3 Mӭc đӝ đҫu tѭ kӻ 

thuұt 

0,1 10 
1,0 

4 Lѭӧng hàng tӗn kho 0,1 10 1,0 

 

Nhѭ vұy, mặc dù phѭѫng pháp này chѭa phҧi là tӕi ѭu, bӣi còn mang 

tính chӫ quan cӫa ngѭӡi làm công tác đánh giá, nhѭng nó cũng phҧn ҧnh 

tѭѫng đӕi có thӇ chҩp nhұn đѭӧc. Sau đó ta có thӇ xӃp hҥng các thành viên. 

Bҧng 3.5 : Bҧng xӃp hҥng các thành viên 

STT 
Tổng sӕ điӇm qui 

đổi 
XӃp hҥng 

Ghi chú 

1 > 8,0 A Rҩt tӕt 

2 6,0 – 7,99 B Tӕt 

3 5 - 5,99 C Trung Bình 

4 < 5 D Thҩp 

 

Công ty cҫn có nhӳng phҫn thѭӣng, chính sách đãi ngӝ đӇ khích lӋ cho 

các thành viên đҥt loҥi A và khích lӋ cho các thành viên loҥi B đӇ họ họat 

đӝng tӕt hѫn. Đӕi vӟi các thành viên loҥi C, loҥi D công ty cҫn có chính sách 

hӛ trӧ đӇ họ hoҥt đӝng tӕt hѫn. Hàng nĕm công ty cҫn đánh giá lҥi hӋ thӕng 

trung gian phân phӕi cӫa mình đӇ có chính sách chĕm sóc và quҧn lý hӋ thӕng 

này tӕt hѫn.  
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* Hoàn thiӋn công tác khen thѭӣng  
- Đӕi vӟi các trung gian đҥt đѭӧc doanh sӕ trong quý, nĕm, công ty thӵc 

thiӋn các biӋn pháp kích thích nhѭ tĕng chiӃt khҩu, tĕng hҥn mӭc tín dөng, hӛ 

trӧ xây dӵng điӇm bán, thӵc hiӋn quҧng cáo… từ đó đӝng lӵc đӇ trung gian 

đҭy mҥnh doanh sӕ. 

Ví dө: Công ty thӵc hiӋn ký kӃt các thӓa thuұn thѭѫng mҥi vӟi trung 

gian phân phӕi, trung gian này cam kӃt thӵc hiӋn đҥt mӭc doanh sӕ thӓa thuұn 

sӁ đѭӧc hѭӣng chiӃt khҩu vào cuӕi quý, nĕm. Ngoài ra, nhӳng đѫn vӏ đҥt mӭc 

doanh sӕ cao sӁ đѭӧc thêm các ѭu đãi cӫa công ty nhѭ đѭӧc tài trӧ đi tham 

quan, du lӏch trong nѭӟc hoặc nѭӟc ngoài. 

Công ty cҫn đѭa ra các chính sách khen thѭӣng cho các trung gian cө thӇ nhѭ 

sau: 

Bҧng 3.6 : Bҧng tỷ lӋ chiӃt khҩu, khen thѭӣng 

Doanh sӕ/nĕm ChiӃt khҩu Khen thѭӣng 

Từ 1 tӹ - 2 tӹ 1 % 1 chuyӃn du lӏch trong nѭӟc 

Hѫn 2 tӹ - 3 tӹ 1,5% 1 chuyӃn du lӏch nѭӟc ngoài 

Hѫn 3 tӹ 2% 1 chuyӃn du lӏch nѭӟc ngoài 

  

 - Hàng nĕm sau khi tәng kӃt hoҥt đӝng tiêu thө công ty nên gửi thѭ cҧm 

ѫn, hoặc tә chӭc gặp mặt đӇ biӇu dѭѫng dӕi vӟi các thành viên có sҧn lѭӧng 

bán gia tĕng vѭӧt trӝi so vӟi nĕm trѭӟc. 

 - ThӇ hiӋn sӵ coi trọng: Nhӳng nhà phân phӕi có doanh sӕ cao, có kinh 

nghiӋm hoҥt đӝng lâu nĕm, có thӇ mӡi tham dӵ hӝi nghӏ khách hàng cӫa 

ngành, hoặc giành cho họ phҫn thѭӣng là nhӳng chuyӃn thĕm quan trong và 

ngoài nѭӟc… 
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3.3.4 Hoàn thiӋn các chính sách 

3.3.4.1 Chính sách bán hàng cho trung gian 

 Theo cách bán hàng hiӋn nay, phòng kinh doanh cӫa công ty gӣi các 

báo giá vӅ sҧn phҭm cho trung gian phân phӕi. ĐӇ đҧm bҧo báo giá, catalogue 

và các chѭѫng trình khuyӃn mãi đӃn khách hàng đѭӧc sӟm nhҩt và không vӏ 

thiӃu sót, công ty cҫn thiӃt lұp mӝt kӃ hoҥch đi thӏ trѭӡng hӧp lý và logic.  

 Chẳng hҥn, công ty thiӃt lұp mӝt form mүu sẵn cho từng tuyӃn đѭӡng, 

khu vӵc đӇ nhân viên thӏ trѭӡng đi theo kӃ hoҥch này hҵng ngày, quy đӏnh 

mӛi nhân viên phҧi đi 8-10 khách hàng trong mӝt ngày. Nhѭ vұy sӁ tránh 

đѭӧc trѭӡng hӧp nhân viên đi thӏ trѭӡng ngүu hӭng, không có kӃ hoҥch và 

không đҧm bҧo bao phӫ hӃt thӏ trѭӡng. 

Ngoài ra, đӕi vӟi khách hàng ӣ tӍnh, công ty cҫn thiӃt lұp đӏnh kỳ thӡi 

gian gӣi báo giá, catalogue cho khách hàng, yêu cҫu nhân viên kinh doanh 

phө trách khu vӵc gọi lҥi đӇ xác nhұn các trung gian đã nhұn đѭӧc báo giá, 

sau đó hӓi thĕm tӗn kho và tѭ vҩn vӅ sҧn phҭm đӇ lҩy đѫn hàng. Đӏnh kỳ 2 

tháng mӝt lҫn, các nhân viên phө trách khu vӵc các tӍnh: HuӃ, Quҧng Bình, 

Quҧng Trӏ, Quҧng Nam, Quҧng Ngãi phҧi đi công tác đӇ làm viӋc vӟi khách 

hàng cũ và khai thác khách hàng mӟi. 

 Khi lҩy đѭӧc đѫn hàng, kinh doanh chuyӇn cho kho hàng đӇ chuyӇn 

hàng, đӕi vӟi hàng khu vӵc tӍnh thì chuyӇn hàng theo các tuyӃn xe đã thiӃt 

lұp, kiӇm tra trung gian đã nhұn đӫ hàng hay chѭa, sau đó đӃn hẹn thì thu hӗi 

công nӧ. Công ty cҫn giám sát vҩn đӅ bán hàng mӝt các thѭӡng xuyên và 

đúng kӃ hoҥch, nhѭ vұy vừa tҥo đѭӧc thói quen đặt hàng cӫa trung gian vừa 

đҧm bҧo đѭӧc doanh sӕ kӃ hoҥch đặt ra. Tránh trѭӡng hӧp trung gian hӃt 

hàng trong cửa hàng và đӕi thӫ cҥnh tranh có cѫ hӝi bán vào. 
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3.3.4.2 Chính sách sản phẩm 

Vì mөc tiêu chính là phân phӕi nhӳng sҧn phҭm có chҩt lѭӧng cao, mүu 

mã đẹp, phù hӧp vӟi tâm lý và thӏ hiӃu cӫa ngѭӡi tiêu dùng ӣ các thӏ trѭӡng 

và các vùng khác nhau. Vì vұy công ty cҫn liên lҥc vӟi nhà máy đӇ nhà máy 

đѭa ra nhӳng sҧn phҭm phù hӧp. 

TiӃp tөc phân phӕi các sҧn phҭm hiӋn tҥi cӫa công ty. Theo đó xác đӏnh 

cѫ cҩu chӫng loҥi mặt hàng thích hӧp mà công ty có thӇ cung cҩp và đáp ӭng 

nhu cҫu thӏ trѭӡng theo mөc tiêu kinh doanh cӫa mình. 

Cҧi tiӃn và phát triӇn sҧn phҭm, chuyên sâu vào cung cҩp các giҧi pháp 

vӅ công nghӋ đӇ thâm nhұp sâu hѫn thӏ trѭӡng hiӋn tҥi cӫa công ty cũng nhѭ 

nhӳng đoҥn thӏ trѭӡng tiӅm nĕng khác. Công ty cҫn đѭa ra đa dҥng các sҧn 

phҭm điӋn thoҥi hѫn nӳa, sҧn phҭm có giá thành thҩp nhѭng vүn đҧm bҧo các 

tính nĕng vѭӧt trӝi cӫa điӋn thoҥi nhѭ nghe to, rõ, có hiӇn thӏ sӕ, lѭu danh 

bҥ… 

Đặc thù cӫa các sҧn phҭm Panasonic là hiӋn đҥi, thân thiӋn, dӉ sử dөng. 

ĐӇ đҧm bҧo cho hoҥt đӝng phân phӕi và cung ӭng sҧn phҭm cӫa công ty luôn 

theo kӏp nhu cҫu và thӏ hiӃu đa dҥng cӫa khách hàng, công ty cҫn lҳng nghe 

nhu cҫu cӫa ngѭӡi tiêu dùng và có đӝng thái tích cӵc đӇ đặt hàng vӟi nhà máy 

nhҵm đáp ӭng nhu cҫu này.  

3.3.4.3 Chính sách giá cả 

Giá cҧ là nhân tӕ ҧnh hѭӣng đӃn doanh sӕ cӫa công ty. Trên thӏ trѭӡng, 

giá cҧ luôn biӃn đӝng và phӭc tҥp, chӏu ҧnh hѭӣng cӫa nhiӅu yӃu tӕ nhѭ sӵ 

cҥnh tranh, sҧn phҭm thay thӃ...  

Giá cҧ sӁ là yӃu tӕ quyӃt đӏnh sӵ thành công hay thҩt bҥi cӫa mӛi doanh 

nghiӋp. Chính vì lӁ đó, công ty phҧi luôn coi trọng, chú ý đӃn giá cҧ, phҧi 

nhҥy bén xây dӵng cho mình mӝt cѫ cҩu giá linh đӝng phù hӧp vӟi nhӳng 

chuyӇn biӃn cӫa thӏ trѭӡng trong nѭӟc cũng nhѭ trên thӃ giӟi. 
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Công ty nên duy trì chính sách giá theo sӕ lѭӧng, đӗng thӡi đӅ ra thêm 

cҩp giá cho trung gian nhұp hàng sӕ lѭӧng (30-50 chiӃc/1đѫn hàng), nhѭ vұy 

sӁ công bҵng cho các trung gian. Thӵc hiӋn chiӃt khҩu 1% cho các đѫn hàng 

thanh toán ngay, ngoài ra công ty cҫn phҧi thѭӡng xuyên nghiên cӭu, thĕm dò 

các mӭc giá cӫa các đӕi thӫ cҥnh tranh và đѭa thêm mӝt cҩp giá cҥnh tranh đӇ 

giҧi quyӃt gҩp các đѫn hàng bӏ sӵ cҥnh tranh cӫa các đӕi thӫ.  

3.3.4.4 Chính sách phân phối 

    * Chính sách 1: Phân phӕi rӝng rãi: 

Ѭu điӇm: Nhҵm tĕng tính sẵn sàng cũng nhѭ mӭc đӝ bao phӫ thӏ 

trѭӡng. Thích hӧp cho các sҧn phҭm ĐiӋn thoҥi vì giá thành thҩp, không yêu 

cҫu cao vӅ kӻ thuұt lҥi phә biӃn vӟi ngѭӡi tiêu dùng. 

Nhѭӧc điӇm: Vӟi cách phân phӕi này, công ty mҩt nhiӅu thӡi gian và 

công sӭc đӇ khai thác và quҧn lý hӋ thӕng trung gian, các khách hàng nhӓ lẻ 

nên rӫi ro kinh doanh cao.  

Sҧn phҭm điӋn thoҥi cӫa công ty là sҧn phҭm hàng tiêu dùng phù hӧp 

cho nhiӅu đӕi tѭӧng khách hàng là cá nhân và hӝ gia đình, vì vұy khi áp dөng 

chính sách phân phӕi rӝng rãi sӁ tҥo nhiӅu điӅu kiӋn đӇ các mặt hàng này bao 

phӫ rӝng khҳp trên thӏ trѭӡng, tҥo đѭӧc hình ҧnh sҧn phҭm cũng nhѭ kích 

thích và tҥo thuұn lӧi cho ngѭӡi mua hàng dӉ dàng mua tҥi đӏa phѭѫng mình. 

* Chính sách 2: Phân phӕi chọn lọc:   

Vӟi chính sách này, công ty chӍ lӵa chọn các trung gian đӫ tiêu chuҭn 

đҧm bҧo viӋc bán hàng đҥt hiӋu quҧ cao nhҩt. Cách thӭc phân phӕi này phù 

hӧp vӟi các sҧn phҭm công nghӋ cao nhѭ: máy Fax, HӋ thӕng tәng đài điӋn 

thoҥi. ChӍ có mӝt sӕ trung gian chuyên sâu và có sӵ đҫu tѭ thì mӟi có thӇ 

phân phӕi đѭӧc sҧn phҭm này. 

Ѭu điӇm: ViӋc kiӇm soát các trung gian dӉ dàng, thuұn tiӋn cho công 

tác chào bán hàng, tѭ vҩn và quҧn lý. 
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Nhѭӧc điӇm: Công ty phҧi xây dӵng tiêu chuҭn khҳt khe đӇ lӵa chọn 

trung gian, vì vұy viӋc lӵa chọn không mҩy dӉ dàng. Hѫn nӳa, khi các trung 

gian chuyӇn sang bán hàng cho đӕi thӫ cҥnh tranh thì công ty sӁ mҩt thӏ phҫn 

lӟn.  

Đӝ bao phӫ cӫa sҧn phҭm trên thӏ trѭӡng không cao, các trung gian nhӓ 

lẻ tҥi các khu vӵc xa có thӇ nhұp hàng lҥi tҥi các trung gian lӟn hѫn, tuy nhiên 

giá thành sӁ cao, các dӏch vө sau bán hàng thѭӡng không đѭӧc đҧm bҧo và 

thӡi gian bҧo hành thѭӡng lâu. 

3.3.4.5 Chính sách cổ động, khuếch tr˱ơng 

Quҧng cáo nhҵm giӟi thiӋu sҧn phҭm cӫa công ty đã và đang sӁ thâm 

nhұp thӏ trѭӡng gây sӵ chú ý cho ngѭӡi tiêu dùng, làm cho họ biӃt đӃn sҧn 

phҭm cӫa công ty và quyӃt đӏnh mua sҧn phҭm đó. Từ đó, công ty sӁ mӣ rӝng 

đѭӧc thӏ trѭӡng, tĕng sҧn phҭm tiêu thө. Công ty nên sử dөng các hình thӭc 

quҧng cáo sau: 

- Tә chӭc hӝi thҧo giӟi thiӋu sҧn phҭm (khi có sҧn phҭm mӟi và tә chӭc 

đӏnh kỳ hàng nĕm). 

- Trѭng bày các bҧng hiӋu Panasonic, poster sҧn phҭm tҥi các điӇm 

công cӝng và tҥi cửa hàng cӫa các trung gian. 

- Gӣi báo giá, catalogue, tӡ rѫi sҧn phҭm. 

- Xây dӵng các điӇm bán, trѭng bày tҥi đӏa điӇm sҫm uҩt nhѭ siêu thӏ, 

hӝi chӧ hay các công ty có showroom đẹp. 

- TruyӅn hình, báo chí, website, internet. 

- Tham gia hӝi chӧ triӉn lãm công nghӋ: ViӋc tә chӭc tham gia hӝi chӧ 

triӇn lãm công nghӋ là dӏp đӇ công ty quҧng cáo và giӟi thiӋu sҧn phҭm cӫa 

mình đӃn tұn tay ngѭӡi tiêu dùng. Là cѫ hӝi đӇ tìm hiӇu thӏ trѭӡng, thiӃt lұp 

các mӕi quan hӋ giao tiӃp mua bán vӟi khách hàng mӟi. 
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KӂT LUҰN VÀ KIӂN NGHӎ 

Hҫu hӃt các doanh nghiӋp thiӃt kӃ các kênh phân phӕi cӫa mình theo 

từng yêu cҫu riêng lẻ, mà chѭa gҳn kӃt vӟi các đӕi tác trong hӋ thӕng kênh 

phân phӕi cũng nhѭ vӟi ngѭӡi tiêu dùng sҧn phҭm cuӕi cùng. ViӋc thay đәi 

các kênh phân phӕi là viӋc làm khó khĕn nhҩt so vӟi thay đәi các yӃu tӕ khác 

trong chiӃn lѭӧc tiӃp thӏ cӫa doanh nghiӋp.  

Trong giai đoҥn hiӋn nay, công ty cҫn có  mӝt chiӃn lѭӧc mӟi đӇ  tiӃp 

cұn thӏ trѭӡng, đó là thӵc hiӋn quҧn trӏ kênh phân phӕi. Nhӳng tӗn tҥi trong 

kênh phân phӕi hiӋn thӡi cӫa công ty TID là không mӟi nhѭng chѭa tìm ra 

giҧi pháp xử lý hӧp lý.  

Mặc dù sӵ phát triӇn cӫa công nghӋ có thӇ giúp công ty tiӃp cұn khách 

hàng dӉ dàng hѫn, thӵc hiӋn các giao dӏch nhanh chóng hѫn và qui trình kinh 

doanh gҳn kӃt hѫn, nhѭng thӵc sӵ công ty chѭa có mӝt thiӃt kӃ kênh hiӋu quҧ 

và cách thӭc quҧn lý hӳu hiӋu cho các kênh phân phӕi. 

Trên cѫ sӣ nghiên cӭu lý thuyӃt và tiӃp cұn vӟi tình hình thӵc tӃ tҥi 

công ty Đҫu Tѭ và Phát TriӇn Thѭѫng Mҥi TID, chuyên đӅ đã đҥt đѭӧc các 

kӃt quҧ sau: 

- HӋ thӕng hóa cѫ sӣ lý luұn vӅ tiêu thө sҧn phҭm viӉn thông Panasonic 

và các chính sách bán hàng nhҵm thúc đҭy hoҥt đӝng tiêu thө sҧn phҭm cӫa 

công ty. 

- Phân tích và đánh giá tѭѫng đӕi toàn diӋn tình hình tiêu thө sҧn phҭm 

cӫa công ty, qua đó phát hiӋn nhӳng hҥn chӃ trong viӋc sử dөng các chính 

sách bán hàng vào hoҥt đӝng phân phӕi sҧn phҭm cӫa công ty 

- Phân tích môi trѭӡng marketing, qua đó thҩy đѭӧc nhӳng cѫ hӝi và 

thách thӭc, điӇm mҥnhvà điӇm yӃu cӫa công ty, đӇ làm cѫ sӣ cho viӋc đӏnh 

hѭӟng phát triӇn và xác đӏnh chiӃn lѭӧc phân phӕi cӫa công ty trong thӡi gian 

đӃn. 
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- ĐӅ xuҩt các giҧi pháp lӵa chọn và quҧn lý kênh phân phӕi khҧ thi 

nhҵm thúc đҭy hoҥt đӝng tiêu thө sҧn phҭm viӉn thông Panasnic, nâng cao vӏ 

thӃ cҥnh tranh cӫa công ty trong tiӃn trình hӝi nhұp kinh tӃ khu vӵc và quӕc tӃ 

KiӃn nghӏ đӕi vӟi công ty: 
Trong giai đoҥn hiӋn nay, công ty đang có nhiӅu cѫ hӝi quan trọng, 

đӗng thӡi cũng phҧi đӕi mặt vӟi nhӳng thách thӭc lӟn nhҩt từ trѭӟc đӃn nay. 

ĐӇ có thӇ tiӃp tөc giӳ vӳng vӏ trí chӫ đҥo trong lƿnh vӵc phân phӕi sҧn phҭm 

viӉn thông Panasonic tҥi thӏ trѭӡngViӋt Nam, công ty cҫn phҧi thay đәi quan 

điӇm kinh doanh cӫa mình, phҧi có cái nhìn hѭӟng vӅ khách hàng, trên cѫ sӣ 

đó xây dӵng các chiӃn lѭӧc và giҧi pháp mang tính cҥnh tranh cao đӇ tiӃp tөc 

tӗn tҥi và phát triӇn bӅn vӳng trong xu thӃ hӝi nhұp 

Trong công tác quҧn lý, điӅu hành nhân viên rҩt quan trọng đӕi vӟi hoҥt 

đӝng tiêu thө sҧn phҭm cӫa công ty. HiӋu quҧ cӫa viӋc tiêu thө sҧn phҭm có 

tĕng hay không là nhӡ vào sӵ nhanh nhҥy cӫa đӝi ngӫ nhân viên quҧn lý. Các 

trѭӣng bӝ phұn quҧn lý này tác đӝng đӃn viӋc lӵa chọn phѭѫng hѭӟng đҭy 

mҥnh sҧn lѭӧng tiêu thө, tĕng tính cҥnh tranh cӫa công ty trên thӏ trѭӡng. Vì 

vұy, cҫn phҧi liên tөc nâng cao trình đӝ chuyên môn cӫa đӝi ngӫ này. Ӣ 

cѭѫng vӏ phân phӕi, cán bӝ quҧn lý cҫn phҧi tҥo mӕi quan hӋ ngoҥi giao tӕt 

đӕi vӟi khách hàng đӇ đҭy mҥnh tiêu thө sҧn phҭm. Mặc khác, con ngѭӡi là 

nhân tӕ quan trọng thiӃt yӃu đҧm bҧo kinh doanh có hiӋu quҧ. Trình đӝ tay 

nghӅ cӫa ngѭӡi lao đӝng, trình đӝ tә chӭc quҧn lý kinh doanh, am hiӇu thӏ 

trѭӡng, khҧ nĕng tiӃp thӏ.... Tҫm quan trọng cӫa nhân tӕ con ngѭӡi thӇ hiӋn 

cán bӝ có tài kinh doanh mang lҥi cho công ty nguӗn tài sҧn vô hình, tĕng uy 

tín cӫa công ty và khҧ nĕng thu lӧi trong kinh doanh. Vӟi tә chӭc cán bӝ cũng 

rҩt cҫn thiӃt, bӕ trí nhân lӵc đúng ngѭӡi, đúng viӋc, đúng chuyên môn đӇ phát 

huy nĕng lӵc cӫa mӛi ngѭӡi trong công ty. Phҧi có chính sách đãi ngӝ thӓa 
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đáng, nhҩt là cán bӝ tài nĕng vӅ các chính sách thu nhұp, học tұp.... nhҵm gҳn 

ngѭӡi lao đӝng vӟi công ty, tránh tình trҥng chҧy máu chҩt xám. 
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 LӠI CAM ĐOAN 

Tôi xin cam đoan đây là công trình nghiên cӭu cӫa riêng tôi. 

Các sӕ liӋu, kӃt quҧ nêu trong luұn vĕn là trung thӵc và chѭa từng đѭӧc 

ai công bӕ trong bҩt kỳ công trình nào khác. 

  

 

        Ngѭӡi cam đoan 

 

 

       PHҤM BҦO TRUNG 
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