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                       LỜI MỞ ĐẦU 

 

Ngày nay khi chúng ta đang sống trong thời đại của nền kinh tế tri thức. 

Đời sống vật chất và tinh thần của con người luôn song hành với nhau.Nhờ sự 

phát triển của khoa học kĩ thuật đã làm cho đời sống vật chất được cải thiện 

và đời sống tinh thần cũng theo đó mà tăng lên. Đồng thời con người thời đại 

mới không ngừng nâng cao trình độ và bổ sung tri thức cho mình. Bởi vậy mà 

nhu cầu Xuất bản phẩm ngày một tăng. 

Theo quy luật của thị trường có cầu thì sẽ có cung, theo đó hàng loạt 

các doanh nghiệp, Công ty cổ phần xuất bản phẩm hình thành đã làm thị 

trường có sự cạnh tranh khốc liệt đặc biệt trong khâu tiêu thụ Xuất bản phẩm. 

Để đảm bảo sự tồn vong của mình và cạnh tranh được với các doanh nghiệp 

khác thì các đơn vị phát hành cần tìm ra sự khác biệt cho hàng hoá của mình. 

Những biện pháp xúc tiến tiêu thụ hữu hiệu sẽ góp phần làm cho hàng 

hoá Xuất bản phẩm của doanh nghiệp hấp dẫn hơn và dễ dàng thâm nhập thị 

trường, đáp ứng nhu cầu ngày càng đa dạng của công chúng. Thu hút sự quan 

tâm và kích thích nhu cầu khách hàng sẽ giúp doanh nghiệp bán được nhiều 

sản phẩm và rút ngắn chu kì kinh doanh. Từ đây hoạt động xúc tiến tiêu thụ ra 

đời như một tất yếu. Nó trở thành công cụ hỗ trợ tích cực cho hoạt động kinh 

doanh nói chung và kinh doanh Xuất bản phẩm nói riêng, đồng thời còn góp 

phần xây dựng thương hiệu lâu dài cho doanh nghiệp. Tuy nhiên trên thực tế 

để vận dụng tốt các biện pháp này vào thực tiễn doanh nghiệp lại là một bài 

toán nan giải đòi hỏi cần có sự đầu tư nghiên cứu một cách khoa học để tìm ra 

những giải pháp ưu việt nhất. 

Đồng thời hiện nay các Nhà xuất bản đang chịu sự cạnh tranh mạnh mẽ 

bởi các doanh nghiệp tư nhân và các Nhà xuất bản khác nên việc tiêu thụ xuất 

bản phẩm gặp nhiều khó khăn. Nhận thức được vai trò quan trọng của hoạt 

động xúc tiến tiêu thụ đối với mỗi đơn vị phát hành Xuất bản phẩm đặc biệt là 
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Nhà xuất bản Phụ Nữ nên em đã lựa chọn đề tài : “ Xúc tiến tiêu thụ Xuất 

bản phẩm tại Nhà xuất bản Phụ Nữ trong năm 2008-2009” để làm bài viết 

khoá luận tốt nghiệp cho mình. 

Đề tài sẽ đi vào tìm hiểu cơ sở lí luận chung về các biện pháp xúc tiến 

tiêu thụ trong cơ chế thị trường và tình hình tiêu thụ nói chung của các Nhà 

xuất bản trong đó đặc biệt đi sâu tìm hiểu thưc trạng hoạt động xúc tiến tiêu 

thụ ở Nhà xuất bản Phụ Nữ trong 2 năm qua.Từ đó đưa ra những nhận xét 

đánh giá đúng về hoạt động xúc tiến tiêu thụ của Nhà xuất bản, đồng thời đề 

xuất những giải pháp giúp Nhà xuất bản hoàn thiện hoạt động xúc tiến tiêu 

thụ của mình hơn nữa. Trong quá trình nghiên cứu em đã sử dụng phương 

pháp luận triết học, phương pháp phân tích tổng hợp, quan sát thực nghiệm và 

phương pháp điều tra. 

Kết cấu đề tài ngoài phần mở đầu và kết luận thì được chia thành 3 

chương như sau:  

Chương 1: Xúc tiến tiêu thụ Xuất bản phẩm và vai trò của nó đối 

với Nhà xuất bản Phụ Nữ. 

Chương 2: Thực trạng xúc tiến tiêu thụ Xuất bản phẩm tại Nhà 

xuất bản Phụ Nữ trong năm 2008-2009. 

Chương 3: Giải pháp nâng cao hiệu quả xúc tiến tiêu thụ Xuất bản 

phẩm tại Nhà xuất bản Phụ Nữ. 

Trong quá trình thực hiện đề tài ngoài sự lỗ lực của bản thân thì em còn 

nhận được sự động viên khích lệ từ phía các thầy cô trong khoa Phát hành 

Xuất bản phẩm, và ông Trần Việt Anh – Phó giám đốc Nhà xuất bản Phụ Nữ 

đã giúp em cập nhật số liệu cho khoá luận, đặc biệt là sự quan tâm chỉ bảo tận 

tình của cô Nguyễn Thuý Linh- Giảng viên khoa Phát hành Xuất bản phẩm. 

Đề tài tuy không mới song lại có ý nghĩa thiết thực đối với hoạt động 

kinh doanh nói chung cũng như hoạt động xúc tiến tiêu thụ Xuất bản phẩm 

của Nhà xuất bản Phụ Nữ nói riêng. Tuy nhiên do khả năng còn hạn chế của 

một sinh viên năm cuối, thời gian thực tế tại Nhà xuất bản Phụ Nữ không 
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nhiều cho nên sự đóng góp của khoá luận chưa thể như mong muốn và không 

tránh khỏi thiếu sót. Em kính mong nhận được sự đóng góp ý kiến từ phía các 

thầy cô để bài khoá luận của em được hoàn thiện hơn. 

 

    Em xin chân thành cảm ơn! 
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