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Luận văn, báo cáo, đề tài, đồ án, tiểu luận, khóa luận, tài liệu có tên là:
Hoàn thiện hệ thống kênh phân phối  dược phẩm tại chi nhánh phía Bắc Công ty TNHH dược phẩm Đô Thành
Đề cương đề tài mã số: A0183
LỜI NÓI ĐẦU


Ngày nay,trong kinh doanh marketing ngày càng khẳng định được vị trí quan trọng của mình .Một doanh nghiệp làm ăn có hiệu quả hay không phụ thuộc rất lớn vào chiến lược về marketing hỗn hợp của mình thể hiện chủ yếu ở 4-P (Sản phẩm -Giá cả -Phân phối -Xúc tiến hỗn hợp).Phân phối đang khẳng đinh vị trí của mình trong các chính sách marketing mix của mỗi công ty ,đối với các doanh nghiệp thương mại thì chính sách phân phối càng khẳng định tầm quan trọng của mình .

Theo xu hướng ngày nay , bất kể các doanh nghiệp sản xuất hay thương mại đều tổ chức tiêu thụ hàng hoá của mình qua các trung gian ,không chỉ qua một cấp mà có thể qua nhiều cấp trung gian . Các doanh nghiệp đều cố gắng hoàn thiện hệ thống kênh phân phối của mình nhằm phát huy tối đa hiệu qủa của việc tiêu thụ hàng hoá . Vậy : " Tại sao phải sử dụng các trung gian trong hoạt động phân phối hàng hoá." Câu trả lời ở đây là : " Các trung gian đảm bảo việc phân phối hàng hoá rộng lớn và đưa hàng hoá đến các thị trường mục tiêu , làm tăng hiệu xuất trong hoạt động phân phối hàng hoá ." Một công ty muốn phân phối hàng hoá của mình sẽ rất khó khăn khi công ty tự mình làm lấy, bởi khi đó công ty sẽ tốn nhiều công sức tiền của, nguồn nhân lực, thời gian...Do đó, việc phân phối qua các trung gian có thể sẽ mang lại hiệu quả cao nhất cho sự phân phối hàng hoá của công ty.

Như vậy việc nghiên cứu và quyết định lựa chọn kênh phân phối như thế nào cho phù hợp là một quyết định rất quan trọng mà ban lãnh đạo công ty cần phải thông qua . Các kênh được công ty lựa chọn sẽ ảnh hưởng rất lớn tới tất cả các quyết định marketing khác . Cách định giá của công ty sẽ phụ thuộc rất nhiều vào các trung gian ,các hình thức xúc tiến , khuyến mãi ...  cũng phụ thuộc nhiều vào các thành viên của kênh. Trong cơ chế thị trường ngày nay việc đạt được lợi thế cạnh tranh ngày càng trở nên khó khăn, thậm chí khi đã đạt được lợi thế cạnh tranh thì cũng rất khó trong việc duy trì lâu dài lợi thế đó khi công ty áp dụng các chiến lược về giá cả , quảng cáo ...Bởi vì khi đó đối thủ cạnh tranh cũng có thể dễ dàng bắt trước, trả đũa lại các chiến lược đó . Vì thế các công ty  cả lớn và nhỏ đang dồn tâm chí của họ để tìm ra chiến lược marketing thích hợp  có thể  mang lại lợi thế cạnh tranh trong dài hạn , việc phát triển hệ thống kênh phân phối để tìm lợi thế cạnh tranh dài hạn đang ngày càng được nhiều doanh nghiệp quan tâm chú ý.

Chi nhánh phía bắc của  công ty  TNHH dược phẩm Đô Thành là đơn vị kinh  doanh hạch toán độc lập mới được thành lập với nhiệm vụ kinh doanh các mặt hàng dược phẩm và sản phẩm dinh dưỡng có chất lượng cao của các tập đoàn danh tiếng . Trong thời gian qua công ty đã cung cấp cho thị trường nhiều mặt hàng có chất lượng  phục vụ cho công tác bảo vệ và chăm sóc sức khoẻ nhân dân. Các sản phẩm mà công ty  phân phối đã ngày càng chiếm lĩnh được sự tin tưởng cao của người tiêu dùng. Chi nhánh phía bắc đã thiết lập được hệ thống kênh phân phối về dược phẩm cũng như sản phẩm dinh dưỡng rộng khắp trên thị trường miền bắc đảm bảo cho mục tiêu phân phối của mình


Nhưng để có thể đạt đựơc hiệu quả cao trong hoạt động phân phối, phát triển doanh số , tăng lợi nhuận đạt được mục tiêu đề ra thì việc hoàn thiện phát triển hệ thống kênh phân phối cuả chi nhánh công ty cả về bề rộng lẫn về bề sâu là một vấn đề rất khó khăn mang ý nghĩa chiến lược đòi hỏi công ty bỏ ra nhiều công sức .


Sau quá trình thực tập tại chi nhánh phía bắc của công ty TNHH dược phẩm Đô Thành .Dưới sự hướng dẫn của thày giáo PTS - Nguyễn Viết Lâm và các cán bộ nhân viên trong công ty tôi đã chọn đề tài :"Hoàn thiện hệ thống kênh phân phối  dược phẩm tại chi nhánh phía Bắc  công ty TNHH dược phẩm Đô Thành."Với mục đích tìm hiểu ,đánh giá hoạt động phân phối của chi nhánh công ty trong thời gian qua ,từ đó phân tích, tổng hợp ,đề xuất một số giải pháp nhằm góp phần nâng cao hiệu quả hoạt động phân phối của công ty trong thời gian tới.



Đề tài gồm 3 chương:


Chương I:Những vấn đề lý luận cơ bản về kênh phân phối .


Chương II  : Thực trạng hoạt động của hệ thống kênh phân phối  dược phẩm của chi nhánh công ty TNHH dược phẩm Đô Thành.


Chương III : Đề xuất các giải pháp hoàn thiện hệ thống kênh phân phối   nhằm nâng cao hiệu quả kinh doanh của chi nhánh công ty TNHH dược phẩm Đô Thành .  

LỜI NÓI ĐẦU .

CHƯƠNG I : NHỮNG VẤN ĐỀ LÝ LUẬN CƠ BẢN VỀ KÊNH PHÂN PHỐI 

 I . KHÁI NIỆM VÀ BẢN CHẤT HỆ THỐNG KÊNH PHÂN PHỐI .

1 . Khái niệm kênh phân phối .

2 . Bản chất hệ thống kênh phân phối .


2.1 Lý do sử dụng các trung gian trong hệ thống kênh phân phối .


2.2 Chực năng của kênh phân phối .


2.3 Các dòng chảy trong kênh phân phối .

3 . Cấu trúc và các thành viên trong kênh phân phối .


3.1 Khái niệm .


3.2 Cơ cấu kênh phân phối .


3.3 Các thành viên trong kênh phân phối .

II . QUYẾT ĐỊNH THIẾT KẾ MẠNG LƯỚI KÊNH PHÂN PHỐI .

1. Khái niệm thiết kế kênh .

2 . Mô hình quyết định thiết kế kênh .


2.1 Nhận dạng nhu cầu về quyết định thiết kế kênh .


2.2 Xác định và phối hợp các mục tiêu phân phối .


2.3 Phân loại các công việc phân phối .


2.4 Phát triển các cấu trúc kênh có thể thay thế .


2.5 Đánh giá các biến số ảnh hưởng đến cấu trúc kênh .


2.6 Đánh giá lụa chọn cấu trúc kênh tốt nhất .


2.7 Lựa chọn các thành viên tham gia kênh phân phối .

III . QUYẾT ĐỊNH VỀ QUẢN LÝ MẠNG LƯỚI KÊNH PHÂN PHỐI .

1. Khái niệm về quản lý kênh phân phối .

2. Quá trình quản lý mạng lưới kênh phân phối 


2.1 Đánh giá sự hoạt động của các thành viên kênh .


2.2 Tuyển chọn thay thế các thành viên kênh .


2.3 Quản lý mâu thuẫn và cạnh tranh trong kênh .


2.4 Khuyến khích khên thưởng các thành viên kênh .

CHƯƠNG II THỰC TRẠNG HOẠT ĐỘNG CỦA HỆ THỐNG KÊNH PHÂN PHỐI DƯỢC PHẨM CỦA CHI NHÁNH PHÍA BẮC CÔNG TY TNHH DƯỢC PHẨM ĐÔ THÀNH .

I . KHÁI QUÁT CHUNG VỀ HOẠT ĐỘNG KINH DOANH VÀ MARKETING CỦA CHI NHÁNH PHÍA BẮC .

1. Khái quát chung về hoạt động kinh doanh .


1.1 Đặc điểm của lĩnh vực kinh doanh dược phẩm 


1.2 lịch sử ra đời và phát triẻn của chi nhánh .


1.3 đặc điểm của bộ máy quản lý của chi nhánh .


1.4 đặc điểm kinh doanh của chi nhánh .


1.5 Các yếu tố ảnh hưởng đến quá trình hoạt động kinh doanh .

2. Khái quát về hoạt động marketing của chi nhánh thời gian qua .


2.1 Tổ chức của bộ phận marketing.


2.2 Hệ thống thông tin phục vụ cho hoạt động marketing của chi nhánh 


2.3 Các chính sách marketing ảnh hưởng đến hoạt động kinh doanh 

II . THỰC TRẠNG HỆ THỐNG KÊNH PHÂN PHỐI DƯỢC PHẨM CỦA CHI NHÁNH PHÍA BẮC CÔNG TY TNHH DƯỢC PHẨM ĐÔ THÀNH 

1. Sự hình thành hệ thống kênh phân phối và hoạt động của chúng 


1.1 Nhu cầu của việc phát triển hệ thống kênh phân phối của chi nhánh 


1.2 Xác định và phối hợp các mục tiêu phân phối  


1.3 Phát triển các cấu trúc kênh có thể thay thế 


1.4 Các yếu tố ảnh hưởng tới sự hình thành hệ thống kênh phân phối 


1.5 Hoạt động của hệ thống kênh phân phối của chi nhánh phía bắc

2 . Quá trình quản lý kênh phân phối hiện hành .


2.1 Tổ chức quản lý hoạt động của các thành viên kênh 

2.2.Những mâu thuẫn tồn tại trong hệ thống kênh phân phối của chi nhánh 

3 . Những đánh giá về hệ thống kênh phân phối của chi nhánh .


3.1 Cơ cấu của hệ thống kênh phân phối 


3.2 Quy mô của hệ thống kênh phân phối của chi nhánh phía bắc 


3.3 Chất lượng của hệ thống kênh phân phối .

CHƯƠNG III : ĐẾ XUẤT CÁC GIẢI PHÁP GÓP PHẦN HOÀN THIỆN HỆ THỐNG KÊNH PHÂN PHỐI DƯỢC PHẨM CỦA CHI NHÁNH PHÍA BÁC CÔNG TY TNHH DƯỢC PHẨM ĐÔ THÀNH .

I  . CĂN CỨ ĐỀ XUẤT .

1. Phân tích về môi trường kinh doanh và thị trường .

2. Các mục tiêu chiến lược chung của chi nhánh .

3. Các mục tiêu chiến lược marketing mix.

4 . Khả năng về nguồn lực của chi nhánh .

II . CÁC GIẢI PHÁP ĐỂ HOÀN THIỆN HỆ THỐNG KÊNH PHÂN PHỐI CỦA CHI NHÁNH PHÍA BẮC .

1. giải pháp về trung gian .

2. Hoàn thiện cơ cấu quản lý của bộ phận marketing .

3. Tăng cường mối quan hệ giữa các thành viên kênh 

4 . Khuyến khích động viên các thành viên kênh

5 . Tuyển dụng ,đào tạo thêm đội ngũ nhân viên marketing lành nghề ,có trìng độ 

6.  Giải quyết các mâu thuẫn còn tiềm tàng trong kênh 

7 . Hoàn thiện hệ thống phân phối vật chất 

8 . Chú ý hơn nữa hoạt động của đội ngũ trình dược viên 

9 . Phối hợp đồng bộ các chính sách marketing mix

KẾT LUẬN.

Đề cương được trích dẫn từ toàn văn tài liệu tại http://Luanvanviet.com
Quý độc giả có nhu cầu tham khảo toàn bộ tài liệu có thể đặt mua tài liệu này từ thư viện.

Để biết thêm chi tiết, vui lòng truy cập website Luận Văn Việt : 
http://Luanvanviet.com/datmua.php 
Xin chân thành cảm ơn quý độc giả đã quan tâm đến thư viện trong thời gian vừa qua.

Hotline: 0979.170.170 (Mr. Huy)

Email: Luanvanviet@gmail.com  
Hệ thống Website:  
  

http://Luanvanviet.com

 

http://Choluanvan.vn


 

http://Choluanvan.org


http://Timluanvan.org



http://Tailuanvan.com 


http://Thuvienluanvan.org


�HYPERLINK "http://Luanvanviet.com"�http://Luanvanviet.com�   Tìm Luận văn Nhớ đến Luận Văn Việt.       Hotline: 0979.170.170











   Hệ thống Website:             
Thông tin Liên hệ Ban biên tập:  
● http://Luanvanviet.com

 Hotline trực tiếp: 0979.170.170 (Mr. Huy)

● http://choluanvan.vn

 Yahoo Chat: Luanvanviet
● http://tailuanvan.com
 
 Email: Luanvanviet@gmail.com


