TRƯỜNG ĐẠI HỌC NHA TRANG
Khoa/Viện: KINH TẾ


Bộ môn:  QUẢN TRỊ KINH DOANH


ĐỀ CƯƠNG CHI TIẾT HỌC PHẦN

1. Thông tin về học phần: 
Tên học phần: 
· Tiếng Việt: CHIẾN LƯỢC PHÂN PHỐI
· Tiếng Anh: DISTRIBUTION STRATEGY





Mã học phần: 




Số tín chỉ: 
2

Đào tạo trình độ:  Đại học 





Học phần tiên quyết: 
Marketing căn bản
2. Thông tin về giảng viên:
a- Họ và tên:
Trần Thị Ái Cẩm


Chức danh, học hàm, học vị: Tiến sĩ
Điện thoại: 093.105.7679




Email: camtta@ntu.edu.vn
3. Mô tả tóm tắt học phần:  
Học phần này cung cấp cho người học những kiến thức cơ bản về quản trị chiến lược phân phối phù hợp với ngành học về các nội dung: Vai trò của phân phối, Thiết kế hệ thống phân phối phù hợp, Chọn lựa và ký hợp đồng với đối tác phân phối, Quản lý các thành viên trong hệ thống phân phối. Nhằm trang bị cho người học có kiến thức cơ bản về chiến lược phân phối được vận dụng trong hoạt động Marketing. Đồng thời giúp người học có kỹ năng chọn lựa các hệ thống kênh phân phối cho phù hợp và quản lý được các kênh phân phối đó.
4. Mục tiêu:


 

Giúp sinh viên xác định vai trò của hệ thống phân phối trong chiến lược Marketing, trang bị cho người học một cách nhìn có hệ thống về Marketing mix và phân phối sản phẩm. Giúp sinh viên xác định được 4 bước thiết kế của hệ thống phân phối, xác định các tiêu chí lựa chọn đối tác phân phối và xác lập cách thức quản lý đối tác phân phối. 
5. Kết quả học tập mong đợi (KQHT): Sau khi học xong học phần, sinh viên có thể:

a) Trình bày các vai trò, chức năng và tầm quan trọng của hệ thống phân phối 
b) Xác định được 4 bước thiết kế hệ thống phân phối 
c) Giải thích được tại sao phân phối lại đóng vai trò quan trọng trong sự thành bại của 1 tổ chức 
d) Đưa ra được các tiêu chí để mình đi lựa chọn nhà phân phối và ngược lại, chỉ tiêu để lựa chọn nhà sản xuất 
e) Xác lập cách thức quản lý mâu thuẫn giữa các đối tác kênh phân phối 
6. Kế hoạch dạy học:

6.1 Lý thuyết:

	STT
	Chương/Chủ đề
	Nhằm đạt KQHT
	Số tiết
	Phương pháp
dạy – học
	Chuẩn bị của người học

	1

1.1

1.2

1.3


	Vai trò của phân phối 
Hệ thống phân phối là gì?

Vai trò của hệ thống phân phối 

 Chức năng của hệ thống phân phối
	a
a,c
a,c
	8
	Thuyết giảng, Thảo luận nhóm
	Đọc trước chương 1 và làm bài tập 

	2

2.1
2.2

2.3

2.4.
	Thiết kế hệ thống phân phối
Phân tích và yêu cầu dịch vụ của khách hàng

Thiết lập mục tiêu hệ thống PP

Nhận biết các phương án PP

Đánh giá các phương án PP & quyết định
	b
b
b
b
	7
	Thuyết giảng, Thảo luận nhóm
	Đọc trước chương 2  

	3

3.1
3.2
3.3
	Lựa chọn và ký hợp đồng với đối tác phân phối
Các tiêu chí lựa chọn đối tác phân phối

Các điều khoản trong hợp đồng với đối tác PP

Kinh nghiệm xây dựng hệ thống PP ở thị trường Việt Nam
	d
d
d

	8
	Thuyết giảng, Thảo luận nhóm
	Đọc trước chương 3 

	4

4.1

4.2

4.3

4.4
	Quản lý các thành viên phân phối 
Đào tạo các thành viên trong hệ thống PP

Động viên các thành viên trong hệ thống PP

Đánh giá các thành viên trong hệ thống PP

Quản lý mâu thuẫn trong hệ thống PP
	e
e
e
e
	7
	Thuyết giảng, Thảo luận nhóm
	Đọc trước chương 4


6.2 Thực hành:
	STT
	Bài/Chủ đề
	Nhằm đạt KQHT
	Số tiết
	Phương pháp
dạy – học
	Chuẩn bị của người học

	1
	Hoạt động 01 – Xác định chức năng hệ thống PP
	a,c
	2

	Thảo luận nhóm
	

	2
	Hoạt động 02 – Thiết kế hệ thống PP
	b
	2

	Thảo luận nhóm
	

	3
	Hoạt động 03 – Ai có thể làm đối tác PP
Hoạt động 04 – Phân tích hợp đồng đối tác PP
	d
	2
1
	Thảo luận nhóm
	

	4
	Hoạt động 05 – Chỉ tiêu bao trùm bán hàng
Hoạt động 06 – Thiết kế bản chỉ tiêu và theo dõi kết quả bán hàng
Hoạt động 07 – Quản lý mâu thuẫn giữa trung gian PP
	e
e
e
	1

1

1
	Thảo luận nhóm
	


7. Tài liệu dạy và học:
(4)
	STT
	Tên tác giả
	Tên tài liệu
	Năm xuất bản
	Nhà xuất bản
	Địa chỉ khai thác tài liệu
	Mục đích 

sử dụng

	
	
	
	
	
	
	Tài liệu chính
	Tham khảo

	1
	PGS. TS. Trương Đình Chiến
	Giáo trình Quản trị kênh phân phối
	2012
	NXB Đại học kinh tế quốc dân
	Các nhà sách
	X
	

	2
	TS Trần Thị Ái Cẩm
	Bài giảng Chiến lược phân phối
	2019
	
	Thư viện trường
	X
	

	3
	TS. Trần Thị Ngọc Trang - ThS. Trần Văn Thi
	Quản trị kênh phân phối
	2012
	NXB Thống Kê
	Các nhà sách
	
	X

	4
	Philip Kotler, Kevin Keller
	Quản trị Marketing
	2013
	NXB Lao động – Xã hội
	Các nhà sách
	
	X


8. Yêu cầu của giảng viên đối với học phần: đọc tài liệu, làm bài tập
9. Đánh giá kết quả học tập:

9.1 Lịch kiểm tra giữa kỳ (dự kiến):

	Lần kiểm tra
	Tiết thứ
	Hình thức kiểm tra
	Chủ đề/Nội dung được kiểm tra
	Nhằm đạt KQHT

	1
	10
	Viết 
	Thiết kế kênh PP
	

	…
	
	
	
	


9.2 Thang điểm học phần:
	STT
	Hình thức đánh giá
	Nhằm đạt KQHT
	Trọng số (%)

	1
	Tham gia học trên lớp (TGH): chuẩn bị bài tốt, tích cực thảo luận…
	
	10

	2
	Tự nghiên cứu: (TNC): hoàn thành nhiệm vụ giảng viên giao trong tuần, bài tập nhóm/tháng/học kỳ…
	
	10

	3
	Chuyên cần/thái độ
	
	10

	4
	Kiểm tra đánh giá cuối kỳ 
	
	10

	5
	Thi kết thúc học phần
- Hình thức thi: Viết
- Đề mở: 
( 

Đề đóng: 
(x
	
	60



TRƯỞNG BỘ MÔN
 GIẢNG VIÊN

(Ký và ghi họ tên)
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