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M c tiêuụ

1. Đ c đi m c a 3 thành viên trong kênh phân ph iặ ể ủ ố
2. Đ c tr ng c a 3 lo i c u trúc kênh PP đ n gi nặ ư ủ ạ ấ ơ ả
3. Trình bày 3 chính sách phân ph iố
4. L a ch n đ c c u trúc kênh và chính sách phân ph i ự ọ ượ ấ ố

phù h p .ợ
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I. Khái quát chung v  kênh Phân Ph iề ố
1. Khái niệm 
Phân phối: 
Là việc tổ chức, điều hòa và phối hợp các tổ chức trung gian khác 

nhau nhằm bảo đảm cho hàng hóa tiếp cận và khai thác tối đa 
nhu cầu thị trường.

Kênh phân phối: 
Là một tập hợp các doanh nghiệp hoặc cá nhân độc lập và phụ thuộc 

lẫn nhau tham gia vào quá trình phân phối hàng hóa từ nơi sản 
xuất đến người tiêu dùng

Marketing về phân phối:
Là hoạt động của các nhà doanh nghiệp trong lĩnh vực phân phối 

nhằm thỏa mãn nhu cầu của khách hàng và bảo đảm cho doanh 
nghiệp đạt được các mục tiêu kinh doanh của mình.
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2. Vai trò c a kênh phân ph iủ ố
   Kênh phân ph i là con đ ng mà hàng hóa đ c l u thông t  ố ườ ượ ư ừ

các  nhà  s n  xu t  đ n  ng i  tiêu dùngả ấ ế ườ   th c hi n  các  công ự ệ
vi c quan tr ng : ệ ọ

• Nghiên cứu và điều tra: thu thập thông tin để lập kế hoạch và tạo 
thuận lợi cho việc trao đổi.
• Kích thích tiêu thụ : soạn thảo và truyền bá những thông tin về 
hàng hóa.
• Thiết lập các mối quan hệ : tạo dựng và duy trì mối quan hệ với 
những người mua tiềm ẩn.
• Hoàn thiện hàng hóa: làm cho hàng hóa đáp ứng được những yêu 
cầu của người mua. 
• Thương lượng: về giá cả và những điều kiện khác để thực hiện 
bước tiếp theo là chuyển giao quyền sỡ hữu hay quyền sử dụng.

 5 ch c năng này h  tr  cho vi c ký k t các h p đ ngứ ỗ ợ ệ ế ợ ồ



2. Vai trò c a kênh phân ph iủ ố
T  ch c l u thông hàng hóa (phân ph i v t ph m): v n ổ ứ ư ố ậ ẩ ậ

chuy n và b o qu n, d  tr  hàng hóa.ể ả ả ự ữ
Đ m b o kinh phí: tìm ki m và s  d ng ngu n v n đ  bù ả ả ế ử ụ ồ ố ể

đ p các chi phí ho t đ ng c a kênh.ắ ạ ộ ủ
Ch p nh n r i ro (chia s  r i ro): gánh ch u trách nhi m ấ ậ ủ ẻ ủ ị ệ

v  ho t đ ng c a kênh.ề ạ ộ ủ
 Ba ch c năng này h  tr  cho vi c hoàn t t th ng v  đã ứ ỗ ợ ệ ấ ươ ụ

ký k tế
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II. KÊNH PHÂN PHỐI

1. Các dạng kênh phân phối

2. Hoạt động và tổ chức của kênh phân phối
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1. Các dạng kênh phân phối
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Kênh zero cấp

Có 3 ph ng th c bán tr c ti p c  b n:ươ ứ ự ế ơ ả
Bán hàng l u đ ng ( hay còn g i bán đ n t n nhà )ư ộ ọ ế ậ
Bán theo th  đ t hàngư ặ
Bán qua các c a hàng bán l  c a nhà s n xu t.ử ẻ ủ ả ấ

u đi m:Ư ể  
 Đ m b o cho nhà s n xu t n m b t k p th i nh ng thông tin và yêu c u c a ả ả ả ấ ắ ắ ị ờ ữ ầ ủ

ng i tiêu dùngườ
 Gi m chi phí phân ph i nh m h  giá bán và tăng l i nhu n ả ố ằ ạ ợ ậ

Nh c đi m:ượ ể
 Khó th c hi n đ c nhi m v  chuyên môn hóa t c là ng i s n xu t ph i ự ệ ượ ệ ụ ứ ườ ả ấ ả

th c hi n thêm ch c năng l u thông, bán hàng...ự ệ ứ ư
 Đ i ngũ lao đ ng b  dàn trãiộ ộ ị
 V n luân chuy n ch m.ố ể ậ
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Kênh 1 cấp ( kênh rút gọn )
Kênh m t c p (kênh rút g n)ộ ấ ọ

Nhà s n xu t thông qua m t ng i trung gian đ  bán hàng cho ng i ả ấ ộ ườ ể ườ
tiêu dùng.

Đ i v i th  tr ng ng i tiêu dùng: ng i trung gian th ng là ng i ố ớ ị ườ ườ ườ ườ ườ
bán l .ẻ

Đ i v i th  tr ng hàng t  li u s n xu t: ng i trung gian là đ i lý ố ớ ị ườ ư ệ ả ấ ườ ạ
tiêu th  hay ng i môi gi i.ụ ườ ớ

 u đi m:Ư ể
Có s  phân công chuyên môn hóaự
Gi m đ c đ u m i quan hả ượ ầ ố ệ
Nâng cao kh  năng đ ng b  hóa lô hàng c a nhà phân ph iả ồ ộ ủ ố

Nh c đi m:ượ ể
 Khó đ m b o đ c tính cân đ i và liên t c trên toàn tuy n phân ph i.ả ả ượ ố ụ ế ố

11



Kênh hai cấp (kênh phân phối đầy đủ)

 u đi m:Ư ể
Phát huy đ c nh ng  u th  c a t p trung chuyên môn hóa theo t ng ượ ữ ư ế ủ ậ ừ

lĩnh v c.ự
Tăng nhanh năng su t lao đ ng và vòng quay v n l u đ ng.ấ ộ ố ư ộ

Nh c đi m:ượ ể
Vi c qu n lý và đi u khi n toàn b  h  th ng kênh phân ph i ph c ệ ả ề ể ộ ệ ố ố ứ

t p.ạ
Chi phí l nớ
Th i gian l u đ ng dàiờ ư ộ
D  x y ra nh ng bi n đ ng ho c r i ro.ễ ả ữ ế ộ ặ ủ
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Kênh ba cấp

Tham gia vào kênh này có thêm trung gian là ng i môi gi i ườ ớ
n m gi a các nhà s n xu t, bán s , bán l  và ng i tiêu dùngằ ữ ả ấ ỉ ẻ ườ

Th ng đ c s  d ng h u hi u đ i v i m t s  lo i m t ườ ượ ử ụ ữ ệ ố ớ ộ ố ạ ặ
hàng m i mà các nhà s n xu t g p khó khăn trong ho t đ ng ớ ả ấ ặ ạ ộ
thông tin, qu ng cáo, ít kinh nghi m thâm nh p th  tr ngả ệ ậ ị ườ

M t s  lo i hàng hóa có tính ch t s  d ng đ c bi t, giá bán ộ ố ạ ấ ử ụ ặ ệ
bi n đ ng l n, ph c t pế ộ ớ ứ ạ . 
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2. Hoạt động và tổ chức của kênh phân phối

Hoạt động của kênh phân phối

Tổ chức kênh phân phối
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2.1 Hoạt động của kênh
M t kênh phân ph i là s  liên k t các c  s  hay các thành viên khác nhau ộ ố ự ế ơ ở

l i vì l i ích chung.ạ ợ
M i thành viên trong kênh gi  m t vai trò riêng và chuyên th c hi n m t ỗ ữ ộ ự ệ ộ

hay nhi u ch c năng.ề ứ
Ho t đ ng c a kênh đ t đ c hi u qu  khi:ạ ộ ủ ạ ượ ệ ả

 T ng thành viên trong kênh đ c giao nhi m v  có th  làm t t nh từ ượ ệ ụ ể ố ấ
 Các thành viên trong kênh ph i hi u và ch p nh n ph n vi c riêng c a mìnhả ể ấ ậ ầ ệ ủ
 S  ph i h p m c tiêu và ho t đ ng c a các thành viên v i m c tiêu và ho t ự ố ợ ụ ạ ộ ủ ớ ụ ạ

đ ng c a toàn kênhộ ủ

Các thành viên trong kênh th ng không có cái nhìn toàn c c mà th ng ườ ụ ườ
quan tâm đ n nh ng m c tiêu ng n .ế ữ ụ ắ

Nh ng tr ng h p xung đ t trong kênh:ữ ườ ợ ộ
 Xung đ t chi u ngangộ ề
 Xung đ t chi u d cộ ề ọ
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2.2 Tổ chức kênh
Kênh truy n th ng (conventional Marketing channels) ề ố

H  th ng Marketing d c (VMS: Vertical Marketing System)ệ ố ọ
VMS c a công tyủ : các giai đo n s n xu t và phân ph i k  ti p nhau ạ ả ấ ố ế ế

đ u thu c m t ch  s  h u duy nh t.ề ộ ộ ủ ở ữ ấ
VMS h p đ ngợ ồ : (contractual VMS) bao g m nh ng công ty đ c l p t  ồ ữ ộ ậ ừ

c p s n xu t và phân ph i khác nhauấ ả ấ ố
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III. HỆ THỐNG TRUNG GIAN PHÂN PHỐI

1. Hệ thống trung gian bán lẻ

2. Hệ thống trung gian bán sỉ
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1. Hệ thống trung gian bán lẻ

Khái ni m:ệ
     Thu t ng  bán  l  có nghĩa  là  s  chia c t nh . S  chia c t  lô hàng  l n ậ ữ ẻ ự ắ ỏ ự ắ ớ

thành  các  lô  hàng  nh   chính  là  d ch  v   c a  ng i  bán  l   đ   ki m  l i. ỏ ị ụ ủ ườ ẻ ể ế ờ
Ng i s n xu t hay ng i bán s  thích bán v i kh i l ng l n ch  không ườ ả ấ ườ ỉ ớ ố ượ ớ ứ
thích bán m t ho c hai s n ph m. ộ ặ ả ẩ

Các d ng trung gian bán l :ạ ẻ
C a  hàng  chuyên  doanhử :  là  c a  hàng  chuyên  sâu  v   1  s   lo i  s n ử ề ố ạ ả

ph mẩ
Siêu thị: c a hàng l n, t  ph c v , s  l ng bán h ng ngày l nử ớ ự ụ ụ ố ượ ằ ớ
Bán hàng t  đ ngự ộ : vi c bán hàng này thông qua các máy nh n ti n  ệ ậ ề

xu t hàng. ấ
Bán  l   t n nhàẻ ậ  (door  to door):  b t  ngu n  t   nh ng ng i bán hàng ắ ồ ừ ữ ườ

rong và nay đã phát tri n theo ki u bán hàng đ n t ng nhà, t ng văn ể ể ế ừ ừ
phòng.
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2. Hệ thống trung gian bán sỉ

Khái ni m:ệ
    “Bán s  bao g m t t c  nh ng ho t đ ng nh m bán hàng hóa và d ch v  ỉ ồ ấ ả ữ ạ ộ ằ ị ụ

cho nh ng ng i mua chúng đ  bán l i hay s  d ng cho ngh  nghi p.”ữ ườ ể ạ ử ụ ề ệ
Ch c năng c a nhà bán s :ứ ủ ỉ
 Tiêu th  và kích thích tiêu thụ ụ
 Thu mua và hình thành ch ng lo i hàng hóaủ ạ
 Phân các lô hàng l n thành nh ng lô hàng nhớ ữ ỏ
 L u khoư
 V n chuy nậ ể
 C p v nấ ố
 Ch p nh n r i roấ ậ ủ
 Cung c p thông tin v  th  tr ngấ ề ị ườ
 Đi u hành các d ch v  và làm c  v nề ị ụ ố ấ
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IV. XÂY DỰNG CHÍNH SÁCH PHÂN PHỐI

Đ i v i nh ng th  tr ng nhố ớ ữ ị ườ ỏ: kênh phân ph i có  th   là kênh ố ể
tr c ti p nghĩa là công ty bán th ng hàng hóa cho nh ng ng i bán l .ự ế ẳ ữ ườ ẻ

Đ i  v i nh ng  th   tr ng  l nố ớ ữ ị ườ ớ : kênh  phân  ph i  có  th   là  kênh ố ể
m t c p ho c hai  c p  tr   lên nghĩa  là  ho t đ ng kinh doanh  thông qua ộ ấ ặ ấ ở ạ ộ
nh ng nhà phân ph i.ữ ố

T i  các  vùng nông  thôn: ạ công  ty  có  th   thông  qua  nh ng  ng i ể ữ ườ
buôn bán hàng hóa đ  các ch ng lo i h n h p.ủ ủ ạ ỗ ợ

T i thành ph : ạ ố công  ty có  th  quan h  v i nh ng ng i buôn bán ể ệ ớ ữ ườ
chuyên d ng.ụ
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IV. XÂY DỰNG CHÍNH SÁCH PHÂN PHỐI
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1. Xác định mục tiêu và yêu cầu đối với kênh

C n v n t i th  tr ng m c tiêu nào?ầ ươ ớ ị ườ ụ
M c ph c v  khách hàng t i đâu?ứ ụ ụ ớ
Các trung gian ph i ho t đ ng nh  th  nào?ả ạ ộ ư ế
Đ c đi m c a ng i tiêu th :ặ ể ủ ườ ụ
   Đ c đi m c a khách hàng  nh h ng r t l n đ n vi c thi t ặ ể ủ ả ưở ấ ớ ế ệ ế

k  kênh, c n thi t l p kênh dài khi:ế ầ ế ậ
Mu n v n t i s  khách hàng s ng r i rácố ươ ớ ố ố ả
Khách hàng là khách mua đ u đ n l ng hàng nh  ề ặ ượ ỏ
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Đ c đi m v  s n ph mặ ể ề ả ẩ
 S n ph m d  h  h ng: c n t  ch c kênh tr c ti pả ẩ ễ ư ỏ ầ ổ ứ ự ế
 S n ph m c ng k nh: nh  v t li u xây d ng, n c ng t,..... kênh đ c ả ẩ ồ ề ư ậ ệ ự ướ ọ ượ

t  ch c ph i gi m t i đa đo n đ ng v n chuy n và s  l n b c d  trong ổ ứ ả ả ố ạ ườ ậ ể ố ầ ố ỡ
khi v n chuy n t  n i s n xu t đ n khách hàng.ậ ể ừ ơ ả ấ ế

 S n ph m không tiêu chu n hóa: nh  các công c  máy móc làm theo yêu ả ẩ ẩ ư ụ
c u đ t hàng c a khách thì nên đ  nhân viên c a công ty bán tr c ti p vì ầ ặ ủ ể ủ ự ế
ng i trung gian th ng không am hi u k .ườ ườ ể ỹ

 S n ph m c n l p đ t và b o trì: nh  các đ  đi n t : Tivi, t  l nh, ả ẩ ầ ắ ặ ả ư ồ ệ ử ủ ạ
casset ... th ng do chính công ty hay các nhà bán s  đ c h ng đ c ườ ỉ ượ ưở ộ
quy n bán và cung  ng d ch v  b o trì.ề ứ ị ụ ả
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Xác định mục tiêu và yêu cầu đối với kênh

Đ c đi m v  c nh tranh:ặ ể ề ạ
   Kênh phân ph i c a các đ i th  c nh tranh cũng  nh h ng đ n vi c ố ủ ố ủ ạ ả ưở ế ệ

thi t k  kênh c a nhà s n xu t. Nhà s n xu t có  th  c nh tranh k  ế ế ủ ả ấ ả ấ ể ạ ế
c n v i các đi m bán l  c a hãng c nh tranh. ậ ớ ể ẻ ủ ạ

Đ c đi m c a công ty:ặ ể ủ  Đây là đ c đi m quan tr ng trong vi c l a ặ ể ọ ệ ự
ch n kênh:ọ
 Quy mô: c a công ty s  quy t đ nh quy mô c a  th   tr ng và kh  năng c a ủ ẽ ế ị ủ ị ườ ả ủ

công ty trong vi c tìm đ c nh ng nhà buôn thích h p.ệ ượ ữ ợ
 Tài chính: c a công ty s  quy t đ nh làm ch c năng ti p th  nào và ch c năng ủ ẽ ế ị ứ ế ị ứ

nào s  ph i nh ng l i cho các trung gian.ẽ ả ườ ạ
 S n ph mả ẩ : c a công ty  nh h ng đ n ki u kênh. ủ ả ưở ế ể
 Chi n l c Marketingế ượ : c a công ty cũng  nh h ng đ n ki u kênh.ủ ả ưở ế ể
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Xác định mục tiêu và yêu cầu đối với kênh
Đ c đi m môi tr ng kinh doanh:ặ ể ườ

Khi đi u ki n kinh t  đang suy thoái nhà s n xu t mu n ề ệ ế ả ấ ố
đ a s n ph m vào th  tr ng nh ng ít t n kém nh t. Khi ư ả ẩ ị ườ ư ố ấ
đó, h  s  s  d ng nh ng kênh ng n và lo i b  nh ng d ch ọ ẽ ử ụ ữ ắ ạ ỏ ữ ị
v  không c n thi t mà làm giá bán tăng lên. ụ ầ ế

Nh ng qui đ nh pháp lý đã  nh h ng không nh  đ n ữ ị ả ưở ỏ ế
kênh phân ph i. ố
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2. Thiết kế các phương án tổ chức kênh
Đánh giá các ki u trung gianể

M c đ  đ m nh n nhi m v  phân ph i c a kênh hi n có.ứ ộ ả ậ ệ ụ ố ủ ệ
Nh ng  u nh c đi m c a các ki u trung gianữ ư ượ ể ủ ể
Xu h ng m i và kh  năng s  d ng các ki u kênh phân ph i m iướ ớ ả ử ụ ể ố ớ

Xác đ nh s  l ng trung gian    ị ố ượ
Phân ph i r ng rãiố ộ
Phân ph i đ c quy nố ộ ề
Phân ph i ch n l cố ọ ọ

Các đi u kho n và trách nhi m c a thành viên trong kênh : ề ả ệ ủ giá 
c , trách nhi m, quy n h n, nghĩa v ....ả ệ ề ạ ụ
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3. Đánh giá và lựa chọn kênh tối ưu
Tiêu chu n kinh tẩ ế

M c doanh s  đ t đ cứ ố ạ ượ
M c chi phíứ

Tiêu chu n ki m soátẩ ể

Tiêu chu n thích nghiẩ
Th i gian hi u l c h p đ ngờ ệ ự ợ ồ
Kh  năng chuy n đ i hình th c phân ph iả ể ổ ứ ố
M c đ   y quy nứ ộ ủ ề
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4. Xây dựng chính sách quản lý kênh

Tuy n ch n thành viên c a kênhể ọ ủ
Kích thích các thành viên c a kênh : ủ chi t kh u,  u đãi, ti n ế ấ ư ề

th ng... Bên c nh đó ph i có các quy đ nh v  ph tưở ạ ả ị ề ạ
Đánh giá các thành viên c a kênhủ

Doanh s  đ t đ c ố ạ ượ
M c hàng d  tr  trung bình ứ ự ữ
Th i gian cung  ng hàng cho ng i tiêu thờ ứ ườ ụ
Cách x  lý hàng b  h  h ng hay m t mátử ị ư ỏ ấ
H p tác v i công ty trong các ch ng trình kích thích tiêu th  và hu n ợ ớ ươ ụ ấ

luy nệ
Nh ng d ch v  khác mà ng i trung gian ph i đ m b o cho ng i ữ ị ụ ườ ả ả ả ườ

tiêu dùng.
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