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PHẦN MỞ ĐẦU 

1. Tính cấp thiết của đề tài 

Việc xây dựng nền kinh tế thị trường định hướng xã hội chủ nghĩa ở 

nước hiện nay tạo ra nhiều điều kiện, cơ hội thuận lợi cho hoạt động sản 

xuất và kinh doanh của các doanh nghiệp, nhưng bên cạnh đó cũng có 

những khó khăn, thách thức đòi hỏi doanh nghiệp phải có sự thích ứng và 

đổi mới phù hợp để tồn tại và phát triển. 

Kinh doanh xuất bản phẩm là một hoạt động đặc thù trong lĩnh vực 

tư tưởng - văn hoá, vừa phải đảm bảo mục tiêu kinh tế vừa phải đảm bảo 

mục tiêu xã hội. Vì thế kinh doanh xuất bản phẩm có ý nghĩa to lớn, giữ vai 

trò quan trọng trong xã hội. 

Trong nền kinh tế thị trường, nhu cầu của khách hàng là rất phong 

phú và đa dạng, với rất nhiều lực lượng tham gia kinh doanh và cạnh tranh 

nhau trong lĩnh kinh doanh xuất bản phẩm. Bên cạnh đó, sự phát triển 

không đều giữa các vùng miền, các khu vực, nên việc tổ chức phát hành và 

đưa xuất bản phẩm đến tận tay người tiêu dùng nhằm thoả mãn nhu cầu về 

xuất bản phẩm gặp nhiều khó khăn. Vì vậy, việc nghiên cứu thị trường và 

việc tổ chức kênh phân phối xuất bản phẩm là nhiệm vụ quan trọng đặt ra 

cho mỗi doanh nghiệp xuất bản phẩm, mỗi đơn vị mỗi nhà xuất bản. 

Kênh phân phối là một trong những yếu tố quan trọng quyết định đến 

thành công hay thất bại của các doanh nghiệp xuất bản phẩm hiện nay. Để 

có thể thoả mãn tốt nhu cầu của khách hàng về các loại xuất bản phẩm thì 

các doanh nghiệp phải thiết lập cho mình được kênh phân phối phù hợp với 

chủng loại xuất bản phẩm của doanh nghiệp mình, phù hợp với thị trường 

của doanh nghiệp, phù hợp với tiềm lực của doanh nghiệp mình, để tổ chức 

tiêu thụ tốt thì doanh nghiệp cần phải có được một hệ thống kênh phân phối 

hoàn chỉnh. Muốn làm được điều đó đòi hỏi các doanh nghiệp phải tổ chức 

nghiên cứu thị trường, nghiên cứu nhu cầu của từng loại đối tượng khách 

hàng, nghiên cứu về mặt hàng hoá kinh doanh… 
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Trong nền kinh tế thị trường doanh nghiệp, muốn tồn tại và thành 

công cần phải biết sử dụng và kết hợp khéo léo các công cụ Marketing - 

mix. Mục đích cơ bản của Marketing là thoả mãn nhu cầu của khách hàng. 

Để làm được thì doanh nghiệp cần phải triển khai các sản phẩm tốt phù hợp 

với nhu cầu và thị hiếu của người tiêu dùng, định giá sản phẩm cho hợp lý, 

thông tin truyền bá về sản phẩm một cách rộng rãi. Điều quan trọng hơn là 

phải thiết kế xác lập và quản lý hệ thống phân phối hiệu quả để đưa sản 

phẩm của doanh nghiệp đến tay người tiêu dùng đúng lúc, đúng nơi họ cần. 

Hoạt động phân phối, phát triển và quản lý kênh phân phối đóng cai trò 

ngày càng quan trọng trong hoạt động sản xuất và kinh doanh của doanh 

nghiệp, đặc biệt là trong nền kinh tế mà sự chuyên môn hoá giữa lĩnh vực 

sản xuất và phân phối ngày càng cao và sự cạnh tranh trên thị trường ngày 

càng gay gắt. 

Phân phối là một trong những khâu quan trọng trong hoạt động kinh 

doanh của doanh nghiệp, nó không chỉ thực hiện chức năng lưu thông tiêu 

thụ mà còn giúp doanh nghiệp thoả mãn thực sự nhu cầu thông qua hàng 

loạt các hoạt động sau khi sản xuất, và nắm bắt thông tin từ thị trường từ đó 

đề ra các biện pháp, chính sách điều chỉnh phù hợp với thị trường. 

Việc xây dựng và phát triển hệ thống kênh phân phối là việc giải quyết 

các vấn đề liên quan đến thết kế kênh phân phối, bên cạnh những kênh truyền 

thống ngày nay còn xuất hiện các kênh phân phối hiện đại với sự hỗ trợ của 

các thiết bị kỹ thuật. Thiết kế, lựa chọn và phối hợp các kênh phân phối như 

thế nào để sản phẩm đến tay người tiêu dùng một cách thuận tiện nhất về mặt 

không gian và thời gian, đó là những quyết định mang tính chiến lược. Bên 

cạnh việc thiết kế kênh phân phối, doanh nghiệp cần phải tổ chức, xây dựng 

các chính sách để hỗ trợ và duy trì các thành viên trong kênh hạn chế tối đa 

những rủi ro trong quá trình sản xuất và kinh doanh của doanh nghiệp. 
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Chính vì vai trò vai trò hết sức quan trọng của hệ thống kênh phân 

phối đối với quá trình sản xuất và kinh doanh của doanh nghiệp kinh doanh 

xuất bản phẩm hiện nay, nên em chọn đề tài “ Kênh phân phối xuất bản 

phẩm của Nhà xuất bản Lao Động năm 2008 - 2009” cho khoá luận tốt 

nghiệp của mình. 

2. Mục đích nghiên cứu 

Trên cơ sở nghiên cứu lí luận và thực tiễn hoạt động của nhà xuất 

bản Lao Động về việc tổ chức hoạt động phân phối xuất bản phẩm từ đó đề 

xuất một số ý kiến nhằm góp phần hoàn thiện kênh phân phối xuất bản 

phẩm của nhà xuất bản Lao Động. 

3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu 

Đối tượng nghiên cứu là việc tổ chức kênh phân phối xuất bản phẩm 

của nhà xuất bản Lao Động. 

Phạm vi của đề tài là nghiên cứu việc phân phối xuất bản phẩm của 

nhà xuất bản Lao Động trong năm 2008 - 2009. 

4. Phương pháp nghiên cứu 

+ Phương pháp luận chung chủ nghĩa Mác - Lênin 

+ Điều tra nghiên cứu tại hiện trường 

+ Phương pháp thống kê, phân tích, tổng hợp, so sánh 

5. Bố cục bài khoá luận 

Ngoài phần mở đầu và phần kết luận, bài khoá luận được chia làm 3 

chương như sau: 

Chương I: Nhận thức cơ bản về kênh phân phối trong nền kinh tế thị 

trường và vai trò của nó đối với nhà xuất bản Lao Động 

Chương II: Thực trạng kênh phân phối Xuất bản phẩm của nhà xuất 

bản Lao Động 

Chương III: Giải pháp nhằm phát triển kênh phân phối của nhà xuất 

bản Lao Động 
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