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LỜI MỞ ĐẦU 

Doanh nghiệp tồn tại với tư cách là một hệ thống bao gồm nhiều phân hệ có 

chức năng khác nhau, các hệ thống này kết hợp và tác động qua lại lẫn nhau nhằm 

giúp cho toàn bộ hệ thống phản ứng với những thay đổi của môi trường nhằm đạt 

được những mục tiêu của doanh nghiệp. Hoạt động của doanh nghiệp  được 

khẳng định trên thị trường, nơi thực hiện mua sắm các yếu tố sản xuất từ các nhà 

cung cấp và tiêu thụ sản phẩm cho khách hàng. Với doanh nghiệp, mục tiêu của 

việc sản xuất ra sản phẩm là để bán cho người tiêu dùng, hay nói một cách khác, 

sản phẩm sản xuất ra phải được tiêu thụ, đó là điều kiện tiên quyết cho sự tồn tại 

và phát triển của doanh nghiệp. Tiêu thụ sản phẩm đã trở thành một bộ phận 

chiếm vị trí đặc biệt quan trọng trong hoạt động thương mại của doanh nghiệp. 

Kinh doanh xuất bản phẩm là kinh doanh mặt hàng về văn hóa tinh thần, 

cùng với sự phát triển của thị trường xuất bản phẩm thì ngày càng có nhiều doanh 

nghiệp tham gia vào thị trường này, và ai cũng muốn dành lấy cho mình phần tiêu 

thụ sản phẩm lớn hơn phần của mình đã có trong thị trường đó. “Thương trường 

như chiến trường”, được và mất tầm ảnh hưởng của mình trên thị trường do yếu tố 

kém hơn trong cạnh tranh là qui luật tất yếu sẽ xảy ra. Vì vậy, các doanh nghiệp 

hiện nay nếu muốn tồn tại cần phải chủ động và tăng cường củng cố và phát triển 

những thế mạnh và khắc phục những nhược điểm để tăng cường sức cạnh tranh 

trên thị trường. 

 Trong nền kinh tế thị trường cạnh tranh khốc liệt hiện nay, việc tạo lợi thế 

cạnh tranh ngày càng khó, duy trì lợi thế cạnh tranh lâu dài còn khó hơn nhiều. 

Các biện pháp về sản phẩm, về quảng cáo, khuyến mại … chỉ có lợi thế ngắn hạn 

bởi các doanh nghiệp khác dễ dàng có thể làm theo khiến cho các chiến lược này 

mất tác dụng. Phát triển kênh phân phối được coi như là biện pháp xúc tiến theo 
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chiều sâu, giúp doanh nghiệp thành công trên thị trường trong lâu dài bởi các đối 

thủ cạnh tranh không thể nhanh chóng thiết lập được một hệ thống phân phối hiệu 

quả. 

Việc tập trung phát triển mạng lưới kênh tiêu thụ sản phẩm giúp doanh 

nghiệp xây dựng và duy trì lợi thế cạnh tranh của doanh nghiệp, chiếm lĩnh và 

củng cố thị phần của công ty, tăng doanh thu cho doanh nghiệp, nâng cao đời 

sống của cán bộ công nhân viên, góp phần phát triển kinh tế đất nước mà còn 

nâng cao trình độ dân trí, đáp ứng nhu cầu về xuất bản phẩm cho người dân, củng 

cố  và mở rộng mối quan hệ và khẳng định vị thế của công ty, góp phần tuyên 

truyền đường lối chính sách của Đảng và Nhà nước… Hệ thống kênh phân phối 

hoàn thiện, một chính sách phân phối đúng đắn sẽ giúp cho doanh nghiệp thành 

công trong kinh doanh. 

Để tham gia vào thị trường kinh doanh quốc tế, Chính phủ Việt Nam đã 

đưa những kế hoạch yêu cầu các doanh nghiệp chuyển đổi loại hình kinh doanh 

thành Công ty TNHH hoặc Công ty cổ phần. Năm 2005 sau khi cổ phần hóa, với 

51 % vốn do Nhà nước nắm giữ, Công ty Phát hành sách Hà Tây đã được đổi tên 

thành Công ty Cổ phần Phát hành sách Hà Tây. Với bao khó khăn trước mắt, cùng 

với sự tấn công như vũ bão của các lực lượng kinh doanh xuất bản phẩm trên thị 

trường thì việc duy trì lợi thế cạnh tranh của công ty trên thị trường là yếu tố vô 

cùng quan trọng. Trong thời gian thực tập tại Công ty, kết hợp những kiến thức đã 

học được ở nhà trường với kiến thức thực tiễn em chọn đề tài: “Kênh phân phối 

của Công ty Cổ phần Phát hành sách Hà Tây năm 2009 – 2010” làm đề tài cho bài  

luận văn tốt nghiệp của mình. 

Mục đích của em khi nghiên cứu đề tài này là đi sâu vào phân tích, đánh giá 

thực trạng kênh phân phối của Công ty Cổ phần Phát hành sách Hà Tây, những ưu 
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điểm và nhược điểm, tìm hiểu phương hướng của Công ty CP PHS Hà Tây để đưa 

ra các giải pháp nhằm hoàn thiện kênh phân phối và duy trì lợi thế cạnh tranh của 

Công ty Cổ phần Phát hành sách Hà Tây trên thị trường hiện nay. 

Trong đề tài của mình, em tập trung đi nghiên cứu những vấn đề lý luận 

chung nhất về kênh phân phối và quá trình tổ chức và xây dựng kênh phân phối  

của Công ty CP PHS Hà Tây trong 2 năm gần đây là năm 2009 và 2010. 

Trong quá trình nghiên cứu, đề tài dựa trên cơ sở phương pháp luận duy vật 

biện chứng và duy vật lịch sử để giải quyết các vấn đề lý luận và thực tiễn, trong 

đề tài của mình, em có sử dụng các phương pháp nghiên cứu như là: Phương pháp 

khảo sát thực tiễn, phương pháp phân tích, phương pháp tổng hợp, phương pháp 

thống kê, phương pháp so sánh. 

Ngoài phần mở đầu và phần kết luận thì khóa luận của em được chia thành 

ba chương chính: 

Chương 1: Cơ sở lý luận về kênh phân phối và ý nghĩa của việc phát triển 

kênh phân phối của Công ty CP PHS Hà Tây 

Chương 2: Thực trạng của kênh phân phối của Công ty CP PHS Hà Tây 

năm 2009 – 2010 

Chương 3: Giải pháp phát triển kênh phân phối của Công ty CP PHS Hà 

Tây 

Do còn hạn chế về thời gian cũng như năng lực nghiên cứu khoa học, bài 

khóa luận của em sẽ không tránh khỏi những thiếu sót, khuyết điểm. Rất mong 

nhận được những ý kiến đóng góp và trao đổi của các thầy cô giáo và các bạn để 

bài khóa luận được hoàn chỉnh hơn. 
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