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Tôi đã tìm hiểu và được biết về các lỗi vi phạm việc không trung thực trong học thuật. Tôi cam kết bằng danh dự cá nhân rằng đề án tốt nghiệp này là do tôi tự thực và không vi phạm yêu cầu về sự trung thực trong học thuật.

                                                                                  HỌC VIÊN


                                                                                   Mai Thế Duyệt
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Đề án tốt nghiệp với Đề tài “Quản lý kênh phân phối sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà” là kết quả của quá trình cố gắng không ngừng nghỉ của bản thân tôi cùng với sự giúp đỡ tận tình, động viên khích lệ của thầy cô, bạn bè và gia đình.
Qua đây, Tôi xin gửi lời cảm ơn chân thành đến những người đã giúp đỡ tôi trong thời gian học tập và nghiên cứu khoa học.
Đầu tiên, cho phép tôi cảm ơn TS. Mai Anh Bảo, PSG.TS. Chu Tiến Quang đã giúp đỡ và hỗ trợ tôi rất nhiều trong suốt quá trình học tập và nghiên cứu khoa học để tôi hoàn thành đề án tốt nghiệp này.
Đồng thời tôi xin cảm ơn tập thể các thày cô giáo, các cán bộ Khoa sau đại học – Trường Đại học Kinh Tế Quốc Dân vì đã chia sẻ, có những góp ý quý báu, chân thành giúp tôi hoàn thành nhiệm vụ nghiên cứu của mình!
Tôi xin tỏ lòng biết ơn đến gia đình, những người đã luôn bên cạnh động viên, khích lệ tinh thần và tạo mọi điều kiện thuận lợi để tôi vượt qua rất nhiều khó khăn, thách thức trong quá trình học tập cũng như hoàn thiện bài đề án tốt nghiệp của mình.
Xin chân thành cảm ơn!
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[bookmark: _Toc174692555][bookmark: _Toc177844003]MỞ ĐẦU
[bookmark: _Toc170166299][bookmark: _Toc173856486][bookmark: _Toc177844004] 1. Lý do chọn đề tài
Trong nền kinh tế chúng ta vẫn thường quan niệm rằng “nhất y nhì dược” để nói lên tầm quan trọng của hai ngành nghề này. Ngày nay, ngành dược vẫn là ngành có nhiều sức hấp dẫn đối với các nhà đầu tư kinh doanh. Thực tế theo báo cáo của cục quản lý được thì ngành sản xuất dược nội địa mới đáp ứng được 50% nhu cầu trong nước mà chủ yếu là các loại dược phẩm thông thường, chưa sản xuất được các loại thuốc đặc trị có giá trị cao. 
Ngày nay môi trường cạnh tranh trở nên vô cùng khốc liệt, việc đạt được những lợi thế cạnh tranh trên thương trường ngày càng trở nên khó khăn. Các chiến lược cắt giảm giá bán không chỉ nhanh chóng và dễ dàng bị bắt chước bởi các đối thủ cạnh tranh mà còn dẫn đến sự giảm sút và mất khả năng thu lợi nhuận. 
Công ty CPDP Nam Hà, với truyền thống và uy tín trong ngành dược phẩm, đã cung cấp nhiều sản phẩm nổi bật như siro ho Nam Hà, được người tiêu dùng tin tưởng. Công ty nhận thức rõ vai trò quan trọng của hệ thống kênh phân phối đối với sự thành công và không ngừng quản lý, xây dựng và hoàn thiện hệ thống phân phối của mình. Tuy nhiên, quá trình này cũng gặp phải những thách thức và áp lực cần được giải quyết hiệu quả. Từ lý do này, tác giả đã chọn đề tài “Quản lý kênh phân phối sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà” làm đề án tốt nghiệp.
[bookmark: _Toc170166301][bookmark: _Toc173856487][bookmark: _Toc177844005]2. Mục tiêu nghiên cứu 
- Hệ thống hóa những vấn đề lý luận và thực tiễn về quản lý kênh phân phối 
- Đánh giá thực trạng quản lý kênh phân phối sản phẩm siro ho Nam Hà của  Công ty CPDP Nam Hà.
- Đề xuất giải pháp nhằm hoàn thiện kênh phân phối sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty CPDP Nam Hà trong thời gian tới.
[bookmark: _Toc170166302][bookmark: _Toc173856488][bookmark: _Toc177844006]3. Đối tượng và phạm vi nghiên cứu của  đề án 
[bookmark: _Toc170166303][bookmark: _Toc173856489][bookmark: _Toc177844007]3.1. Đối tượng thực hiện nghiên cứu 
Quản lý kênh phân phối sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty CPDP Nam Hà
[bookmark: _Toc170166304][bookmark: _Toc173856490][bookmark: _Toc177844008]3.2. Phạm vi thực hiện nghiên cứu 
Nội dung: Đề tài chỉ giới hạn phạm vi nghiên cứu ở các khu vực thị trường mà công ty CPDP Nam phân phối sản phẩm siro ho Nam Hà 
Không gian: Tại Công ty CPDP Nam Hà
Thời gian:
+ Số liệu thứ cấp: Sử dụng số liệu trong giai đoạn 3 năm 2021 – 2023. 
[bookmark: _Toc170166305][bookmark: _Toc173856491]+ Số liệu sơ cấp: Phỏng vấn các đối tượng liên quan bao gồm các đại lý, cửa hàng bán lẻ, cán bộ, nhân viên kinh doanh
[bookmark: _Toc177844009]4. Quy trình và phương pháp nghiên cứu
[bookmark: _Toc170166306][bookmark: _Toc173856492][bookmark: _Toc177844010]4.1. Khung nghiên cứu 
Các yếu tố ảnh hưởng đến quản lý kênh phân phối dược phẩm của doanh nghiệp  dược phẩm 
- Từ phía Công ty.
- Từ môi trường bên ngoài Công ty 

Nội dung quản lý kênh phân phối dược phẩm của doanh nghiệp  dược phẩm
- Bộ máy quản lý kênh phân phối .
- Lập kế hoạch kênh  phân phối .
- Tổ chức hiện kế hoạch kênh phân phối .
- Kiểm soát thực hiện kế hoạch kênh phân phối
.
Mục tiêu quản lý kênh phân phối dược phẩm của doanh nghiệp  dược phẩm
- Đảm bảo chỉ tiêu tăng trưởng doanh thu, thị phần  từ phân phối sản phẩm. 
- Hệ thống kênh phân phối sản phẩm được xây dựng khoa học, tiết kiệm chi phí 











[bookmark: _Toc170166307][bookmark: _Toc173856493][bookmark: _Toc177844011]4.2. Quy trình nghiên cứu 
- Bước 1: Tìm hiểu, nghiên cứu tài liệu liên quan đến việc hình thành khung nghiên cứu về quản lý KPP của  doanh nghiệp
- Bước 2: Thu thập thông tin thứ cấp: thu thập và xử lý thông tin từ các tài liệu thu thập được từ các phòng ban, đặc biệt là phòng kinh doanh,...
-  Bước 3: Tiến hành xử lý dữ liệu thu thập được để phân tích thực trạng quản lý KPP sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty CPDP Nam Hà
- Bước 4: Rút ra những thành tựu và hạn chế, tìm ra những nguyên nhân khắc phục hạn chế của  Quản lý KPP sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty CPDP Nam Hà
- Bước 5: Đề xuất một số giải pháp hoàn thiện quản lý KPP sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty CPDP Nam Hà
[bookmark: _Toc170166308][bookmark: _Toc173856494][bookmark: _Toc177844012]4.3. Phương pháp nghiên cứu 
Để hoàn thành được mục đích và triển khai nhiệm vụ nghiên cứu nêu trên đề tài dựa trên phương pháp:
Phương pháp được áp dung để thu thập và xử lý số liệu nghiên cứu:
· Số liệu sơ cấp: Thu thập thông tin từ phỏng vấn 5 đối tượng có liên quan (đại lý cấp 1, đại lý cấp 2, bệnh viện, nhà thuốc,nhân viên kinh doanh) 
· Số liệu thứ cấp: Thu thập từ báo cáo qua các năm của  công ty, thông qua tài liệu cung cấp từ phòng ban nghiệp vụ ( P. Marketing, P. Kế toán, P. Bán hàng,...) giai đoạn 3 năm 2021 – 2023
· Xử lý số liệu:
· Phân tích dựa trên phương pháp thống kê
· Triển khai sơ đồ
· Sau khi xử lý kết quả phục vụ cho mục tiêu, nội dung trong bài nghiên cứu. 
[bookmark: _Toc170166309][bookmark: _Toc173856495][bookmark: _Toc177844013]5. Kết cấu của đề án
Chương 1 Cơ sở lý luận về quản lý kênh phân phối dược phẩm của công ty dược phẩm.  
Chương 2 Phân tích thực trạng quản lý KPP sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty CPDP Nam Hà. 
Chương 3  Phương hướng và giải pháp hoàn thiện quản lý KPP sản phẩm siro ho Nam Hà của Công ty CPDP Nam Hà. 



[bookmark: _Toc170166310][bookmark: _Toc173856496][bookmark: _Toc174692556][bookmark: _Toc177844014]CHƯƠNG 1 CƠ SỞ LÝ LUẬN VỀ QUẢN LÝ KÊNH PHÂN PHỐI DƯỢC PHẨM CỦA CÔNG TY DƯỢC PHẨM
[bookmark: _Toc170166311][bookmark: _Toc173856497][bookmark: _Toc174692557][bookmark: _Toc177844015]1.1. Cơ sở lý luận về kênh phân phối dược phẩm của các công ty dược
[bookmark: _Toc170166312][bookmark: _Toc173856498][bookmark: _Toc174692558][bookmark: _Toc177844016]1.1.1. Khái niệm, đặc điểm về kênh phân phối dược phẩm
1.1.1.1. Khái niệm về kênh phân phối dược phẩm
Theo Trương Đình Chiến (2013) “Kênh phân phối dược phẩm là tập hợp các tổ chức và cá nhân làm nhiệm vụ chuyển sản phẩm từ nhà sản xuất đến người tiêu dùng cuối cùng.”
1.1.1.2. Đặc điểm về kênh phân phối dược phẩm
Kênh phân phối dược (PP các sản phẩm dược phẩm) khác biệt so với các KPP nói chung ở một số đặc điểm 
c. Hình thức tổ chức kênh phân phối 
[bookmark: _Toc170166314][bookmark: _Toc173856500][bookmark: _Toc174692559]Hình thức tổ chức KPP là cách mà các tổ chức và cá nhân trong chuỗi cung ứng phối hợp với nhau để thực hiện việc PP sản phẩm 
[bookmark: _Toc177844017]1.1.2. Các thành viên kênh phân phối dược phẩm của các công ty dược phẩm
1.1.2.1. Các nhà phân phối bệnh viên 
Kênh phân phối qua bệnh viện – ETC (Evidence-based Therapeutics and Care) là kênh chiến lược quan trọng mà các nhà sản xuất DP và nhà PP đều hướng tới. 
1.1.2.2. Các nhà phân phối phòng khám bệnh tư nhân 
Kênh phòng khám bệnh tư nhân đóng vai trò quan trọng trong hệ thống PP thuốc 
1.1.2.3. Các nhà phân phối nhà thuốc
[bookmark: _Toc170166315][bookmark: _Toc173856501][bookmark: _Toc174692560]Kênh nhà thuốc – OTC là phương thức PP thuốc phổ biến nhất tại Việt Nam, vì đây là lựa chọn đầu tiên của người dân khi cần mua thuốc nhờ vào sự thuận tiện và thói quen sử dụng các loại thuốc phổ thông
[bookmark: _Toc177844018]1.2. Quản lý kênh phân phối dược phẩm của công ty dược phẩm
[bookmark: _Toc170166316][bookmark: _Toc173856502][bookmark: _Toc174692561][bookmark: _Toc177844019]1.2.1. Khái niệm và mục tiêu quản lý kênh phân phối dược phẩm của công ty dược phẩm
1.2.2.1. Khái niệm quản lý kênh phân phối 
Theo Nguyễn Thị Ngọc Huyền (2012): “Quản lý là quá trình lập kế hoạch, tổ chức, lãnh đạo, kiểm soát các nguồn lực và hoạt động của hệ thống xã hội nhằm đạt được mục đích của hệ thống với hiệu lực và hiệu quả cao một cách bền vũng trong điều kiện môi trường luôn biến động.”
1.2.2.2. Mục tiêu
[bookmark: _Toc170166317][bookmark: _Toc173856503][bookmark: _Toc174692562]Mục tiêu quản lý kênh phân phối là đảm bảo sự đồng bộ và nhất quán trong tất cả các hoạt động, giúp mọi bộ phận cùng hướng tới mục tiêu chung. 
[bookmark: _Toc177844020]1.2.2. Bộ máy quản lý 
[bookmark: _Toc170166318][bookmark: _Toc173856504][bookmark: _Toc174692563]Ban giám đốc là chịu trách nhiệm lãnh đạo và quản lý toàn bộ hoạt động của công ty, chịu trách nhiệm cao nhất về chiến lược kinh doanh và PP sản phẩm của công ty.
[bookmark: _Toc177844021]1.2.3. Nội dung quản lý kênh phân phối
1.2.3.1. Lập kế hoạch cho kênh phân phối
Lập kế hoạch là bước đầu tiên và quan trọng trong quá trình quản lý, đóng vai trò chủ chốt trong việc xác định mục tiêu PP, chẳng hạn như doanh số bán hàng, cho các thành viên trong KPP. 
1.2.3.2. Tổ chức thực hiện kênh phân phối  
a) Xây dựng, tìm kiếm, hoặc tuyển chọn kênh phân phối 
Lựa chọn thành viên cho KPP là một yếu tố quyết định sự thành công và hiệu quả hoạt động của toàn bộ hệ thống PP. 
b) Đào tạo cho kênh phân phối
Đào tạo thành viên KPP là quá trình cung cấp cho những người làm việc trong KPP kiến thức, kỹ năng và công cụ để thực hiện các nhiệm vụ PP hàng hóa, dịch vụ hoặc thông tin đến khách hàng một cách hiệu quả. 
c) Tạo động lực cho kênh phân phối
Để đảm bảo các trung gian PP hoạt động hiệu quả, việc khích lệ và động viên họ là rất cần thiết. Mặc dù các điều khoản hợp tác khi gia nhập KPP có thể tạo ra một sự thúc đẩy ban đầu, nhưng việc bổ sung huấn luyện, giám sát và khuyến khích là cần thiết để duy trì hiệu quả làm việc. 
d) Giải quyết mâu thuẫn trong kênh phân phối
Một yếu tố quan trọng trong quản lý KPP là khả năng nhận diện và xử lý các xung đột tiềm ẩn trước khi chúng phát sinh. 
1.2.3.3. Giám sát kênh phân phối 
[bookmark: _Toc170166319][bookmark: _Toc173856505][bookmark: _Toc174692564]- Sản lượng hàng tháng đã bán trong mỗi kỳ tháng/quý/năm là tiêu chuẩn quan trọng nhất và hay được sử dụng nhất là đề đánh giá hoạt động của các thành viên hệ thống kênh. 
[bookmark: _Toc177844022]1.2.4. Những yếu tố ảnh hưởng đến quản lý công ty dược phẩm 
1.2.4.1. Những yếu tố bên ngoài 
- Kinh tế 
- Chính trị
- Công nghệ
- Văn hóa
- Thị trường
1.2.4.2. Những yếu tố bên trong công ty dược phẩm 
- Bộ máy công ty
- Sản phẩm
-Chính sách bán hàng
- Nhân sự
- Tài chính







[bookmark: _Toc174692565][bookmark: _Toc177844023]CHƯƠNG 2: PHÂN TÍCH THỰC TRẠNG QUẢN LÝ KÊNH PHÂN PHỐI SẢN PHẨM SIRO HO NAM HÀ CỦA CÔNG TY CỔ PHẦN DƯỢC PHẨM NAM HÀ
[bookmark: _Toc170166321][bookmark: _Toc173856507][bookmark: _Toc174692566][bookmark: _Toc177844024]2.1. Giới thiệu chung về của Công ty Cổ phần Dược phẩm Nam Hà
[bookmark: _Toc170166322][bookmark: _Toc173856508][bookmark: _Toc174692567][bookmark: _Toc177844025]2.1.1. Lịch sử hình thành và phát triển của công ty CP dược phẩm Nam Hà 
[bookmark: _Toc170166323][bookmark: _Toc173856509][bookmark: _Toc174692568]Công ty CPDP Nam Hà, có trụ sở tại số 415 Hàn Thuyên, Nam Định, và tên quốc tế là NAMHA JOINT STOCK PHARMACEUTICAL COMPANY, viết tắt là NAPHACO, hiện đang hoạt động với số điện thoại liên hệ là (084) 0350 649 408. 
[bookmark: _Toc177844026]2.1.2. Kết quả kinh doanh từ hoạt động phân phối các sản phẩm của công ty CP dược phẩm Nam Hà
[bookmark: _bookmark52][bookmark: _Toc170166325][bookmark: _Toc173856511][bookmark: _Toc174692569]Dựa vào bảng phân tích kết quả hoạt động sản xuất kinh doanh của công ty trong giai đoạn 2021-2023, chúng ta có thể nhận thấy sự biến động đáng kể trong chỉ tiêu lợi nhuận gộp từ bán hàng và cung cấp dịch vụ qua các năm. Sự biến động này có liên quan chặt chẽ đến doanh thu thuần và giá vốn hàng bán của công ty. Chi phí quản lý doanh nghiệp cũng đã ảnh hưởng đến lợi nhuận chung của công ty.Sự biến động của tổng lợi nhuận trước thuế và thuế thu nhập doanh nghiệp đã ảnh hưởng rõ rệt đến lợi nhuận sau thuế. 
[bookmark: _Toc177844027]2.1.3. Thực trạng kênh phân phối Công Ty Dược Nam Hà và sản phẩm siro ho Nam Hà
2.1.3.1. Thực Trạng kinh doanh sản phẩm siro ho Nam Hà
Danh sách sản phẩm siro ho Nam Hà bao gồm nhiều loại khác nhau, mỗi loại được thiết kế để phục vụ các nhu cầu và đối tượng khách hàng khác nhau, từ trẻ em đến người trưởng thành.
[bookmark: _Toc170166326][bookmark: _Toc173856513][bookmark: _Toc174692697]2.1.3.2. Thực trạng kênh phân phối Công Ty Dược Nam Hà
Mạng lưới phân phối của Công ty CPDP Nam Hà hiện sử dụng một mạng lưới phân phối rộng lớn, bao gồm các đại lý bán lẻ, nhà thuốc, và bệnh viện:
- Đại lý
- Nhà thuốc
- Bệnh viện
[bookmark: _Toc170166331][bookmark: _Toc173856514][bookmark: _Toc174692570][bookmark: _Toc177844028]2.2. Thực trạng quản lý kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà.
[bookmark: _Toc170166332][bookmark: _Toc173856515][bookmark: _Toc174692571][bookmark: _Toc177844029]2.2.1. Thực trạng bộ máy quản lý kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà.
[bookmark: _Toc170166335][bookmark: _Toc173856518][bookmark: _Toc174692572]Hiện tại, Tổng giám đốc công ty đảm nhiệm vai trò đứng đầu và trực tiếp quản lý toàn bộ hoạt động KPP của công ty. Phòng Kinh doanh đóng vai trò là trung tâm điều hành chính, chịu trách nhiệm điều phối và giám sát các hoạt động liên quan đến KPP, đồng thời thúc đẩy quá trình bán hàng của các đại lý để đảm bảo sự hoạt động nhịp nhàng và hiệu quả.
[bookmark: _Toc177844030]2.2.2. Thực trạng lập kế hoạch kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà.
2.2.2.1. Kế hoạch kênh phân phối của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà
Căn cứ vào bôi cảnh chung tỉnh hình kinh tê vĩ mô trên thế giới và trong nước thì Lãnh đạo công ty sẽ xây dựng kế hoạch, mục tiêu chiến lược về sản lượng thị phần, doanh thu... qua đó định hướng chung cho hoạt động quản lý KPP của toàn Công ty. 
[bookmark: _Toc170166339][bookmark: _Toc173856522][bookmark: _Toc174692573][bookmark: _Toc177844031]2.2.3. Thực trạng tổ chức thực hiện kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà.
2.2.3.1. Tìm kiếm và lựa chọn thành viên kênh trong kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà. 
Để tìm kiếm thành viên cho KPP, Công ty CPDP Nam Hà có thể thực hiện các bước sau:
Phân tích nhu cầu thị trường
Xác định chiến lược KPP
Lập kế hoạch tuyển dụng
Đăng tuyển và thu hút ứng viên
Tiến hành phỏng vấn và lựa chọn
Đào tạo và hướng dẫn
Đánh giá và phát triển
2.2.3.2. Tổ chức đào tạo thành viên kênh của Công ty
Để có được thành viên kênh trong KPP giỏi thì ngoài việc lựa chọn thành viên kênh trong KPP tốt, thì việc đào thành viên kênh là rất quan trọng đối với các đại lý. Bảng dưới đây thể hiện việc đào tạo thành viên kênh của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà trong năm 2021-2023.
2.2.3.3. Tạo động lực cho kênh phân phối 
Việc tổng kết hàng năm giúp Công ty có cái nhìn tổng quan mặt đạt được và hạn chế của từng chi nhánh, từng tiếp thị bán hàng đề có căn cứ cho công tác khen thưởng kỉ luật tạo sự công bằng cho toàn Công ty. Yếu tố “cân bằng lợi ích” giữa các thành viên KPP rất quan trọng. Nhà quản lý cần phải xây dựng những chính sách bán hàng chuẩn xác dựa trên nguyên tắc công sức, thành quả tỉ lệ thuận với quyền lợi được hưởng của các thành viên kênh. 
[bookmark: _Toc170166348][bookmark: _Toc173856528][bookmark: _Toc174692574][bookmark: _Toc177844032]2.2.4. Thực trạng kiểm soát thực hiện kế hoạch kênh phân phối của  sản phẩm siro ho Nam Hà của  công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà 
Kết thúc kì báo cáo hàng quý, 6 tháng và năm, công ty CPDP Nam Hà tổng hợp báo cáo kết quả kinh doanh cũng như tình hình thực hiện kinh doanh sản phẩm siro ho Nam Hà trên từng địa bàn các Chi nhánh gửi báo cáo lên công ty CPDP Nam Hà. Trên cơ sở báo cáo đó, công ty CPDP Nam Hà có những chỉ đạo mang tính định hướng, vĩ mô cho các hoạt động sàn xuất, kinh doanh sản phẩm siro ho Nam Hà trong toàn
[bookmark: _Toc170166349][bookmark: _Toc173856529][bookmark: _Toc174692575][bookmark: _Toc177844033] 2.3. Đánh giá chung về quản lý kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà.
[bookmark: _Toc173856530][bookmark: _Toc174692576][bookmark: _Toc177844034]2.3.1. Đánh giá thực hiện mục tiêu kênh phân phối 
[bookmark: _Toc170166350]Công ty CPDP Nam Hà đã đặt ra những mục tiêu rõ ràng và chiến lược KPP hợp lý để đạt được những mục tiêu sau đây:
Tăng tỷ lệ thị phần
Mở rộng đối tượng khách hàng 
Tăng doanh số bán hàng
[bookmark: _Toc173856531][bookmark: _Toc174692577][bookmark: _Toc177844035]2.3.2. Thành công trong công tác quản lý kênh phân phối 
[bookmark: _Toc170166351][bookmark: _Toc173856532][bookmark: _Toc174692578]- Kiểm soát chính sách giá: Để có thể sử dụng giá làm lợi thế cạnh tranh, kim chỉ nam cho sự phát triển sản phẩm siro ho Nam Hà , công ty CPDP Nam Hà thường xuyên thực hiện kiểm soát được chi phí hoạt động và tìm kiếm giải pháp để giảm chi phí sản xuất là yếu tố ảnh hưởng nhiều nhất đến chính sách định giá của công ty. 
- Kiểm soát chính sách sản phẩm: An toàn sản phẩm luôn là ưu tiên hàng đầu của công ty. 
- Hoạt động marketing trong KPP: Trong HTPP siro ho Nam Hà, các chương trình và kế hoạch marketing được thiết lập rõ ràng và triển khai đồng bộ. 
- Bộ máy quản lý KPP: Bộ máy quản lý của công ty được thiết kế gọn nhẹ và linh hoạt, giúp tăng cường khả năng tương tác với hệ thống KPP. 
- Kế hoạch KPP: Để đạt mục tiêu tiêu thụ lớn với chi phí PP thấp, công ty đã triển khai chiến lược KPP hiệu quả bằng cách tối ưu hóa khả năng bán hàng của các đại lý. 
- Tổ chức kênh KPP: Công ty xây dựng hệ thống PP qua các đại lý cấp 1, phát huy vai trò của các đại lý địa phương trong việc PP hàng hóa. 
- Lựa chọn thành viên KPP: Công ty áp dụng tiêu chí rõ ràng trong việc tuyển chọn đại lý cho hệ thống KPP
- Chiến lược khuyến khích thành viên KPP: Công ty sử dụng các hình thức chiết khấu như chiết khấu thanh toán trước và chiết khấu thương mại để tạo lợi ích cho các đại lý và khách hàng. 
- Đánh giá thành viên KPP: Công ty thực hiện đánh giá các thành viên KPP dựa trên hai chỉ tiêu chính là doanh số và khả năng thanh toán.
[bookmark: _Toc177844036]2.3.3. Hạn chế trong công tác quản lý kênh phân phối 
Mặc dù công ty đã nỗ lực thiết lập và cải thiện hiệu quả hoạt động của các KPP, vẫn còn một số vấn đề hạn chế cần được khắc phục:
- Mục tiêu kế hoạch không rõ ràng
- Tổ chức KPP chưa phát huy được tác dụng
Hiện tại, công ty áp dụng hai loại KPP chính: kênh trực tiếp và kênh gián tiếp một cấp. 
- Hạn chế trong lựa chọn thành viên KPP
- Hạn chế trong dòng thanh toán
- Hạn chế trong công tác đánh giá thành viên KPP
- Bộ máy quản lý KPP
[bookmark: _Toc170166352][bookmark: _Toc173856533][bookmark: _Toc174692579][bookmark: _Toc177844037]2.3.4. Nguyên nhân của hạn chế trong quản lý kênh phân phối 
Trong quá trình thiết lập và tổ chức hoạt động các KPP, nhiều yếu tố từ cả bên trong và bên ngoài công ty ảnh hưởng đến hiệu quả hoạt động của kênh. Một số nguyên nhân chính dẫn đến những hạn chế hiện tại bao gồm:
Chiến lược KPP chưa đầy đủ
Nguồn vốn hạn chế
Khó khăn trong việc tìm kiếm và mở rộng đại lý
Ảnh hưởng của địa lý thị trường và mật độ bao phủ
Thiếu khuyến khích và chính sách rõ ràng
Đào tạo và huấn luyện chưa hiệu quả
Khó khăn tài chính trong xúc tiến và hỗ trợ
Đặc điểm vùng thị trường
















[bookmark: _Toc170166353][bookmark: _Toc173856534][bookmark: _Toc174692580][bookmark: _Toc177844038]CHƯƠNG 3: PHƯƠNG HƯỚNG VÀ GIẢI PHÁP HOÀN THIỆN QUẢN LÝ KÊNH PHÂN PHỐI SẢN PHẨM SIRO HO NAM HÀ CỦA   CÔNG TY CỔ PHẦN DƯỢC PHẨM NAM HÀ
[bookmark: _Toc170166354][bookmark: _Toc173856535][bookmark: _Toc174692581][bookmark: _Toc177844039]3.1. Định hướng hoàn thiện quản lý kênh phân phối của  sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà
Công ty CPDP Nam Hà đang nỗ lực hoàn thiện quản lý kênh phân phối cho sản phẩm siro ho Nam Hà thông qua một số định hướng chiến lược quan trọng:
Công ty sẽ tổ chức các chương trình đào tạo định kỳ cho nhân viên và đại lý, nhằm nâng cao kiến thức về sản phẩm, kỹ năng bán hàng và kỹ năng marketing
Để đảm bảo sản phẩm luôn có sẵn và đáp ứng nhanh chóng nhu cầu của thị trường, công ty sẽ cải thiện quy trình vận chuyển và kho bãi. 
[bookmark: _Toc170166355][bookmark: _Toc173856536][bookmark: _Toc174692582][bookmark: _Toc177844040]3.2. Giải pháp nhằm hoàn thiện quản lý kênh phân phối của  sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà.
[bookmark: _Toc170166356][bookmark: _Toc173856537][bookmark: _Toc174692583][bookmark: _Toc170166357][bookmark: _Toc173856538][bookmark: _Toc174692584]3.2.1. Giải pháp về bộ máy quản lý kênh phân phối của sản phẩm siro ho 
3.2.1.1. Mục tiêu giải pháp
 Nâng cao năng lực đội ngũ nhân viên kinh doanh để hỗ trợ tốt hơn cho đại lý và khách hàng, từ đó tăng doanh thu.
3.2.1.2. Nội dung giải pháp
Chức năng của bộ phận quản lý KPP bao gồm:
· Phân tích và đánh giá thị trường
· Đánh giá hiệu quả KPP
Đề xuất các phương án thực hiệ
· Tuyển dụng nhân viên
· Đào tạo và phát triển
· Chế độ đãi ngộ
· Tổ chức hội thảo và chia sẻ kinh nghiệm
· Tạo kênh thông tin
3.2.1.3. Điều kiện thực hiện
Điều kiện thực hiện các giải pháp này bao gồm cần có ngân sách đủ để triển khai tuyển dụng, đào tạo và các hoạt động marketing hiệu quả. 
3.2.2. Giải pháp về lập kế hoạch kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà
[bookmark: _Toc170166358][bookmark: _Toc173856539][bookmark: _Toc174692586]3.2.2.1. Mục tiêu giải pháp
Nghiên cứu và phân tích kỹ lưỡng nhu cầu, xu hướng và tiềm năng phát triển của thị trường.
3.2.2.2. Nội dung giải pháp
nghiên cứu thị trường và thực hiện nghiên cứu một cách sâu sắc và kỹ lưỡng. 
Bên cạnh đó, công ty CPDP Nam Hà cần tiến hành các phương thức đánh giá hiệu quả của kế hoạch và chiến lược nhằm đưa ra các cải tiến phù hợp, giúp hãng duy trì vị trí cạnh tranh trên thị trường.
· [bookmark: _Toc377223000][bookmark: _Toc377240761][bookmark: _Toc403114794][bookmark: _Toc174692585]Chủng loại sản phẩm cung ứng cần thay đổi
Hiện nay, Công ty vẫn tiến hành sử dụng hình thức kinh doanh theo kiểu, trụ sở chính Công ty có những sản phẩm nào thì tại các đại lý, tổng đại lý và cửa hàng sẽ có những dòng sản phẩm đó, từ loại sản phẩm cao cấp đến sản phẩm trung bình. 
Thay đổi thị trường tiêu thụ dòng sản phẩm
- Thị trường PP sản phẩm cũng nên thay đổi: Đối với các khu vực trung tâm, … thì việc đưa triển khai hàng loạt các dòng sản phẩm khác nhau là cần thiết để đáp ứng tối đa nhu cầu của khách hàng bởi đây là khu vực người tiêu dùng có khả năng chi trả cao hơn cho những dòng sản phẩm chất lượng, bên cạnh đó sức lựa chọn cũng đa dạng hơn, mức độ cạnh tranh lớn hơn do đó tại đây tập trung cung ứng dòng sản phẩm có chất lượng cao và dịch vụ chăm sóc khách hàng tốt.
·  Mở rộng KPP vào các trung tâm thương mại, siêu thị
- Trong quá trình hoạt động đến nay, các thành viên trong KPP của Công ty được tập trung chủ yếu vào các Tổng đại lý, đại lý. 
3.2.2.3. Điều kiện thực hiện
Để triển khai hiệu quả kế hoạch phân phối sản phẩm siro ho Nam Hà, cần có ngân sách đủ cho việc nghiên cứu thị trường, triển khai chương trình khuyến mãi và đầu tư vào các kênh phân phối mới. 
3.2.3. Giải pháp về tổ chức thực hiện kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà
3.2.3.1. Hoàn thiện tổ chức kênh phân phối sản phẩm
[bookmark: _Toc375664351][bookmark: _Toc377222991][bookmark: _Toc377240752][bookmark: _Toc403114785][bookmark: _Toc403115284][bookmark: _Toc167895889]a. Mục tiêu giải pháp
Nâng cao hiệu quả hoạt động của các cửa hàng, tổng đại lý và đại lý.
b. Nội dung giải pháp
Nhận dạng nhu cầu tổ chức kênh: Bước này là rất quan trọng nhưng đã bị công ty bỏ qua. 
Cửa hàng của công ty: Công ty cần hỗ trợ các cửa hàng trong việc đạt tiêu chuẩn giống như ở trụ sở chính, bao gồm cả hình thức bên ngoài, trang thiết bị, và trình bày bên trong cửa hàng. 
Tổng đại lý và đại lý: Để khuyến khích các tổng đại lý và đại lý trên toàn tỉnh, công ty cần thường xuyên cập nhật chính sách hỗ trợ bán hàng. 
c. Điều kiện thực hiện
Cần có ngân sách đủ để đầu tư vào trang thiết bị, đào tạo và cải tiến kênh phân phối.
Đảm bảo có đội ngũ nhân viên chuyên trách để thực hiện các giải pháp.
Các phòng marketing, kinh doanh và quản lý kênh cần hợp tác chặt chẽ để triển khai kế hoạch hiệu quả.
3.2.3.2. Hoàn thiện công tác tuyển chọn thành viên kênh
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Tối ưu hóa mạng lưới đại lý để đáp ứng nhanh chóng và hiệu quả nhu cầu thị trường.
Tăng cường sự tuân thủ và đạo đức kinh doanh trong kênh phân phối.
b. Nội dung giải pháp
Đổi mới cơ chế tuyển chọn trung gian
Đại lý đóng vai trò quan trọng trong việc đại diện cho công ty trong việc tiêu thụ sản phẩm, vì vậy, việc tuyển chọn các trung gian này phải được thực hiện một cách nghiêm ngặt và chi tiết
Kế hoạch tuyển chọn và đánh giá:
· Rà soát và bổ sung nục tiêu
· Lịch Kiểm tra và Đánh giá
· Dự trù kinh phí
c. Điều kiện thực hiện
Cần có ngân sách đủ để triển khai các hoạt động tuyển chọn, đào tạo và hỗ trợ.Đảm bảo có nhân viên chuyên trách tham gia vào quy trình tuyển chọn và đánh giá.
3.2.3.3. Hoàn thiện hỗ trợ, khuyến khích kênh phân phối
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Tăng cường hiệu quả bán hàng và sự trung thành của các đại lý.
b. Nội dung giải pháp
Bố trí gian hàng: Vị trí và cách bố trí gian hàng có ảnh hưởng quan trọng đến việc thu hút khách hàng. 
Chính sách thù lao đối với đại lý: Chính sách thù lao hiện tại, với mức cố định 15% dựa trên giá bán lẻ, có thể không đủ khuyến khích đại lý đạt được sản lượng tiêu thụ cao. 
c. Điều kiện thực hiện
Để thực hiện những giải pháp này, công ty cần đảm bảo có ngân sách đủ cho các hoạt động hỗ trợ và quảng cáo. 
3.2.3.4. Hoàn thiện đánh giá hoạt động đại lý
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Đánh giá hiệu quả hoạt động của các đại lý một cách toàn diện và chính xác.
Tạo động lực cho các đại lý nâng cao hiệu suất bán hàng và sự hợp tác.
b. Nội dung giải pháp
Xác định các chỉ tiêu đánh giá
Hiệu quả hoạt động của đại lý không chỉ dựa vào doanh số bán hàng mà còn cần xem xét nhiều yếu tố khác. 
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Đào tạo đội ngũ nhân viên phụ trách đánh giá để đảm bảo quy trình đánh giá chính xác và công bằng.
3.2.4. Giải pháp về kiểm soát kênh phân phối của sản phẩm siro ho Nam Hà của công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà
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Đảm bảo mỗi thành viên trong kênh phân phối đạt được mục tiêu doanh số và duy trì tiêu chuẩn tồn kho.
3.2.4.2. Nội dung giải pháp
Về tiêu chuẩn kiểm soát đánh giá: 
Đánh giá hiệu quả hoạt động của các thành viên trong KPP là một nhiệm vụ quan trọng và cần được thực hiện định kỳ. 
Hình thức kiểm soát hoạt động
Công ty cần áp dụng các hình thức kiểm soát sau để đảm bảo hiệu quả hoạt động của các thành viên trong KPP
3.2.4.3. Điều kiện thực hiện
Cụ thể, cần có ngân sách cho việc nghiên cứu thị trường, đào tạo nhân viên và triển khai công nghệ quản lý. 
[bookmark: _Toc177844041]3.3. Một số kiến nghị
[bookmark: _Toc170166362][bookmark: _Toc173856543][bookmark: _Toc174692589][bookmark: _Toc177844042]3.3.1. Kiến nghị với Công ty cổ phần dược phẩm Nam Hà.
Có chiến lược đào tạo cho cấp quản lý của công ty tiếp thu những kinh nghiệm quản trị KPP ở các doanh nghiệp dẫn đầu ngành và ở các nước trong khu vực Đông Nam Á. 
[bookmark: _Toc170166363][bookmark: _Toc173856544][bookmark: _Toc174692590][bookmark: _Toc177844043]3.3.2. Kiến nghị với Cục Quản Lý Dược
Cục Quản Lý Dược cần thực hiện kiểm tra chặt chẽ cần có các biện pháp tích cực trong việc quản lý và giám sát thuốc lưu hành trên thị trường, nhằm ngăn chặn triệt để tình trạng thuốc giả, thuốc không rõ nguồn gốc.
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Ngày nay, việc tiêu thụ sản phẩm đóng vai trò then chốt trong hoạt động của doanh nghiệp, vì nó phản ánh chính xác hiệu quả sản xuất và kinh doanh. Hiệu quả tiêu thụ sản phẩm phụ thuộc chủ yếu vào tổ chức hệ thống KPP. Trong những năm qua, nhờ vào nỗ lực và mạng lưới PP, đặc biệt là HTPP DP đến các nhà thuốc, công ty đã khẳng định được thương hiệu và uy tín trên thị trường. Mạng lưới PP của công ty đã được thiết lập khá hoàn chỉnh.
Tuy nhiên, hệ thống KPP hiện tại còn tồn tại một số hạn chế cần phải cải thiện, đặc biệt trong khâu tổ chức và quản lý. Do đó, công ty cần triển khai các biện pháp khắc phục các hạn chế này trong thời gian tới. Việc này sẽ giúp hoàn thiện công tác tổ chức và quản lý hệ thống KPP, từ đó duy trì và củng cố khả năng cạnh tranh trong môi trường kinh doanh ngày càng khốc liệt.
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PHỤ LỤC 1
CÂU HỎI PHỎNG VẤN
Tên tôi là: Mai Thế Duyệt là học viên cao học trường Đại học Kinh Tế Quốc Dân. Hiện tại tôi đang nghiên cứu đề tài tốt nghiệp nhằm mục đích hoàn thiện KPP của quý Công ty. Kính mong các anh chị bớt chút thời gian trả lời giúp tôi một số câu hỏi. Tôi xin cam đoan các câu hỏi này chỉ phục vụ mục đích nghiên cứu, không nhằm mục đích nào khác. Mọi thông tin cá nhân cũng như thông tin mà anh chị cung cấp anh chị sẽ được giữ kín trừ khi được sự cho phép của chính anh chị.
Tôi xin chân thành cảm ơn!
Khách hàng..........
SDT:..
Anh chị dành chút thời gian để trả lười các câu hỏi dưới đây:
Câu 1. Theo Anh/chị thì số lượng nhân viên kinh doanh hỗ trợ cho đại lý đã phù hợp chưa?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 2. Nhân viên kinh doanh có đáp ứng được yêu cầu về công việc không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 3. Nhân viên kinh doanh có thường xuyên hỗ trợ Anh/chị trong công tác bán hàng không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 4. Công ty Dược Nam Hà có thực hiện việc giám sát và kiểm tra việc thực hiện kế hoạch phân phối không? Anh/chị cảm thấy việc giám sát này có hữu ích không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 5. Có những thách thức gì trong việc quản lý các kênh phân phối, và nhân viên đã giải quyết như thế nào?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 6. Công ty có sử dụng công nghệ nào để hỗ trợ việc phân phối và giám sát kênh phân phối không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 7. Công ty có dự định mở rộng hoặc thay đổi các kênh phân phối trong thời gian tới không? Nếu có, bạn có thể chia sẻ chi tiết về kế hoạch này?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 8. Chiến lược phân phối của công ty có điều chỉnh gì đặc biệt để đáp ứng nhu cầu của khách hàng không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 9. Công ty gặp phải những khó khăn gì trong việc tìm kiếm thành viên kênh phân phối cho sản phẩm siro ho Nam Hà?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 10. Nhân viên có thể mô tả về lực lượng kênh phân phối của Công ty Dược Nam Hà hiện tại không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 11. Công ty có kế hoạch gì để phát triển và nâng cao kỹ năng của các giảng viên hoặc chuyên gia tham gia đào tạo thành viên kênh?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 12. Những thách thức chính mà lực lượng kênh phân phối của công ty đang gặp phải là gì?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 13. Công ty có thực hiện các biện pháp gì để tạo động lực cho các thành viên trong kênh phân phối?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 14. Công ty có kế hoạch gì để mở rộng hoặc nâng cao lực lượng kênh phân phối trong tương lai không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Câu 15. Nhân viên có đề xuất cụ thể nào để cải thiện quy trình giám sát và kiểm tra kênh phân phối không?
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

















PHỤ LỤC 2
DANH MỤC KHÁCH HÀNG PHỎNG VẤN
	Mã số
	Tên khách

	102
	Đại lý Anh Huy  

	110
	Đại lý Mạnh Cường 

	168
	Đại lý Thành Ân 

	178
	Đại lý Thiện Tâm 

	188
	Bệnh viện Đa Khoa Khu Vực Bãi Cháy

	190
	Bệnh viện Việt Nam - Thụy Điển Uông Bí

	436
	Nhà Thuốc Hồng Hoá 

	1905
	Nhà Thuốc An Bình 



Danh mục nhân viên kinh doanh của công ty phỏng vấn
1. Ông Hồ Thanh Trung: chức vụ trưởng tỉnh 
2. Ông Tạ Quang Phước: chức vụ nhân viên kinh doanh
3. Ông Tô Ngọc Ảnh chức vụ nhân viên kinh doanh
4. Ông Võ Đăng Quang: chức vụ nhân viên kinh doanh 
5. Ông Nguyễn Thanh Long: chức vụ nhân viên kinh doanh












