
1. Học phần:   KÊNH MARKETING 

(MARKETING CHANNELS) 

2. Mã học phần:   MKT3009   

3. Ngành:     Marketing 

4. Khối lƣợng học tập:   3 tín chỉ. 

5. Trình độ:   Đại học. 

6. Học phần điều kiện học trƣớc:  MKT3001 – Quản trị marketing 

7. Mục đích học phần 

Môn học cho phép sinh viên thông hiểu sâu sắc các khái niệm, các vấn đề chiến lược 

kênh, cách thức tổ chức và quản trị kênh đạt hiệu quả. Ngoài ra, môn học còn đề cập đến 

các khuynh hướng phát triển của các hệ thống kênh hiện đại, tích hợp giải quyết các vấn 

đề quản trị kênh và các biến số marketing khác.  

8. Chuẩn đầu ra học phần (CLO) 

TT 
Mã CĐR 

học phần 
Tên chuẩn đầu ra 

1 CLO1 
Giải thích được những khái niệm và lý thuyết nền tảng về kênh 

marketing. 

2 CLO2 
Áp dụng được các phương pháp nghiên cứu nhằm thấu cảm khách 

hàng và giải quyết các vấn đề của kênh 

3 CLO3 Đánh giá được các vấn đề hoặc cơ hội liên quan đến quản trị kênh. 

4 CLO4 
Thiết kế hệ thống kênh khác nhau cho các doanh nghiệp để đảm bảo 

hiệu quả kênh tối ưu. 

5 CLO5 Sử dụng tiếng Anh hiệu quả trong công việc. 

6 CLO6 
Hợp tác hiệu quả với mọi người nhằm đạt được mục tiêu cá nhân và 

nhóm. 

Ma trận quan hệ chuẩn đầu ra học phần và chuẩn đầu ra chương trình 
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CLO3         X    

CLO4          X   

CLO5    X         

CLO6  X           

Tổng hợp theo học 

phần 
 U  U    T T U   

Chú thích: 

 Introduce: Chuẩn đầu ra chương trình (PLO) không nhất thiết phải được chuyển tải 

thành chuẩn đầu ra học phần (CLO) (nội dung “Introduce” gắn với chuẩn đầu ra 

chương trình không cần thể hiện trong chuẩn đầu ra học phần), có hoạt động giới thiệu 

sơ bộ, không có hoạt động kiểm tra, đánh giá trong học phần đó. 

 Teach: PLO phải được chuyển tải thành CLO (nội dung Teach phải được thể hiện rõ 

trong CLO môn học), có hoạt động giảng dạy chính khóa, có hoạt động kiểm tra, đánh 

giá. 

 Utilize: không nhất thiết PLO phải được chuyển tải thành CLO, không có hoạt động 

giảng dạy, sinh viên chỉ sử dụng những kiến thức, kỹ năng đã có ở môn học trước đó 

để học và/ hoặc đánh giá ở môn hiện tại. 

9. Nhiệm vụ của sinh viên 

- Chuẩn bị sẵn sàng: Phải đọc trước những bài đọc và bài tập được yêu cầu trước khi 

đến lớp, như vậy sẽ chủ động hơn trong tiếp thu bài giảng và năng động đóng góp 

cho các buổi thảo luận trên lớp. 

- Chuyên cần: Sinh viên phải đi học chuyên cần tất cả các buổi, nghỉ học phải có lý 

do chính đáng và có đơn xin phép trước. 

- Đi học đúng giờ và không để chuông điện thoại to, nghe điện thoại trong lớp 

học: những người đến muộn và nghe điện thoại trong lớp sẽ làm phiền lớp học và 

gây ảnh hưởng đến việc tập trung nghe giảng cũng như quá trình tham gia học của cá 

nhân và các thành viên khác. 

- Tuân thủ yêu cầu và thời hạn nộp bài: Nộp đầy đủ các bài tập theo nội dung và 

thời hạn yêu cầu. Những bài tập nộp sau sẽ không được chấp nhận.  

- Năng động, cầu thị: Cần tham gia sôi nổi trong các buổi thảo luận với tinh thần cầu 

thị. 

- Trung thực: Những hành vi gian lận trong quá trình học, làm bài tập và bài thi sẽ 

nhận điểm “F”.  

10. Tài liệu học tập 

10.1. Giáo trình 



TL1. Kênh marketing – TS. Ngô Thị Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học 

kinh tế, Đại học Đà Nẵng.  

TL2. Marketing Channels - A Management View (8th Ed.). International Edition. 

Rosenbloom, B. (2013). 

10.2. Tài liệu tham khảo 

TK1. Marketing channels (7th ed.), Pearson New International edition, Anne T. 

Coughlan, Erin Anderson, Louis W. Stern, Adel I. El-Ansary (2014). Pearson 

Prentice Hall, Inc. 

TK2. Marketing Channel Strategy, Robert W.Palmatier and partners, Prentice Hall, 

2015. 

TK3. Marketing channels, Dinesh Kumar, 2012. 

11. Thang điểm:  Theo thang điểm tín chỉ. 

12. Nội dung chi tiết học phần 

  CHƢƠNG 1 

  TỔNG QUAN VỀ KÊNH MARKETING  

1.1.  Các khái niệm cơ bản về kênh 

 1.1.1 Tầm quan trọng của kênh 

 1.1.2 Kênh marketing là gì? 

 1.1.3 Ai tham gia vào kênh? 

1.2.  Cấu trúc kênh và các hình thức tổ chức kênh 

 1.2.1 Sự cần thiết tồn tại các trung gian 

 1.2.2 Cấu trúc kênh 

1.3.  Nghề nghiệp của nhà quản trị kênh 

 1.3.1 Thuật ngữ về nhà quản trị kênh và các phẩm chất nhà quản trị kênh cần 

có 

 1.3.2 Vị trí và công việc của nhà quản trị kênh 

 1.3.3 Các yếu tố của nhà quản trị kênh thành công 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 1, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 1, giáo trình TL2, Marketing Channels-A Management 

View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. (2013). 

  CHƢƠNG 2 

  CÁC THÀNH VIÊN KÊNH 

2.1.  Phân loại các thành viên kênh 



2.2.  Trung gian bán lẻ 

 2.2.1 Định nghĩa của các những người bán lẻ 

 2.2.2 Các loại hình bán lẻ 

 2.2.3 Nhiệm vụ của các trung gian bán lẻ 

 2.2.4 Đánh giá sự cạnh tranh trong lĩnh vực bán lẻ 

2.3.  Trung  gian bán buôn 

 2.3.1 Định nghĩa, những nhiệm vụ thiết yếu của các nhà bán sỉ 

 2.3.2 Các dạng trung gian bán sỉ 

 2.3.3 Nhiệm vụ phân phối của các trung gian bán sỉ 

 2.3.4 Các hình thức bán sỉ 

 2.3.5 Marketing qua nhà bán sỉ 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 2, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 2, giáo trình TL2, Marketing Channels-A Management 

View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. (2013). 

  CHƢƠNG 3 

  PHÂN TÍCH HÀNH VI CỦA CÁC THÀNH VIÊN KÊNH 

3.1.  Quyền lực và sự phụ thuộc  

 3.1.1 Bản chất của quyền lực  

 3.1.2 Định nghĩa quyền lực 

 3.1.3 Năm nguồn quyền lực kênh 

 3.1.4 Sử dụng quyền lực trong kênh 

3.2.  Xung đột kênh 

 3.2.1 Bản chất của xung đột kênh 

 3.2.2 Các loại xung đột kênh 

 3.2.3 Các nguyên nhân gây ra xung đột 

 3.2.4 Các hiệu quả của xung đột kênh 

3.3  Quản trị xung đột kênh marketing 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 3, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 4, giáo trình TL2, Marketing Channels-A Management 



View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. (2013). 

  CHƢƠNG 4 

  PHÂN TÍCH MÔI TRƢỜNG KÊNH 

4.1.  Kênh marketing và môi trƣờng 

4.2.  Môi trƣờng kinh tế 

4.3  Môi trƣờng cạnh tranh 

4.4  Môi trƣờng công nghệ 

4.5  Môi trƣờng văn hóa xã hội 

4.6  Môi trƣờng pháp luật 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 4, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 3, giáo trình TL2, Marketing Channels-A Management 

View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. (2013). 

  CHƢƠNG 5 

  PHÂN ĐOẠN THỊ TRƢỜNG CHO THIẾT KẾ KÊNH 

5.1.  Hiểu tầm quan trọng của phân đoạn thị trƣờng 

5.2.  Tiêu chí phân đoạn thị trƣờng  

 5.2.1 Chia nhỏ khối lượng  

 5.2.2 Thuận tiện không gian 

 5.2.3 Thời gian chờ đợi 

 5.2.4 Sự đa dạng sản phẩm và phân loại sản phẩm 

 5.2.5 Dịch vụ khách hàng 

 5.2.6 Chia sẻ thông tin 

5.3.  Phân đoạn thị trƣờng bằng các dịch vụ đầu ra  

5.4.  Đáp ứng các nhu cầu về dịch vụ đầu ra 

5.5  Vai trò của việc phân tích nhu cầu dịch vụ đầu ra trong thiết kế 

kênh marketing 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 5, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 2, giáo trình TL1, Marketing channels (7th ed.), Pearson 

New International edition, Anne T. Coughlan, Erin Anderson, Louis W. 

Stern, Adel I. El-Ansary (2014). Pearson Prentice Hall, Inc. 



  CHƢƠNG 6 

  THIẾT KẾ KÊNH MARKETING 

6.1.  Khái niệm về thiết kế kênh 

 6.1.1 Định nghĩa 

 6.1.2 Ai thiết kế kênh? 

  Quyết định thời điểm thiết kế kênh 

6.2.  Tiến trình thiết kế kênh 

 6.2.1 Nhận diện nhu cầu thiết kế kênh 

 6.2.2 Thiết lập và phối hợp các mục tiêu kênh 

 6.2.3 Xác định các nhiệm vụ phân phối 

 6.2.4 Phát triển cấu trúc kênh khả thi 

 6.2.5 Đánh giá các biến số tác động đến cấu trúc kênh 

 6.2.6 Lựa chọn cấu trúc kênh tốt nhất 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 6, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 6, giáo trình TL2, Marketing Channels-A Management 

View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. (2013). 

  CHƢƠNG 7 

  TUYỂN CHỌN VÀ THÚC ĐẨY CÁC THÀNH VIÊN KÊNH 

7.1.  Tuyển chọn thành viên kênh 

 7.1.1 Tuyển chọn thành viên kênh như là giai đoạn cuối của thiết kế kênh 

 7.1.2 Tiến trình tuyển chọn  

7.2.  Thúc đẩy các thành viên kênh 

 7.2.1 Phát hiện ra nhu cầu và các vấn đề của các thành viên kênh 

 7.2.2 Hỗ trợ các thành viên kênh 

 7.2.3 Quản lý thông qua việc sử dụng năm nguồn quyền lực hiệu quả. 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 7, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 7, 9, giáo trình TL2, Marketing Channels-A Management 

View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. (2013). 

  CHƢƠNG 8 



  CÁC BIẾN SỐ MARKETING-MIX VÀ CÔNG TÁC HẬU CẦN TRONG 

QUẢN TRỊ KÊNH 

8.1.  Vấn đề sản phẩm trong quản trị kênh  

 8.1.1 Phát triển sản phẩm mới và quản trị kênh 

 8.1.2 Chu kỳ sống của sản phẩm và quản trị kênh 

8.2.  Vấn đề giá cả trong quản trị kênh 

 8.2.1 Cấu trúc giá trong kênh 

 8.2.2 Các nguyên tắc chỉ đạo định giá trong kênh 

 8.2.3 Các vấn đề khác trong định giá 

8.3  Vấn đề truyền thông marketing trong quản trị kênh 

 8.3.1 Truyền thông marketing và sự hợp tác của các thành viên trong kênh 

 8.3.2 Các chiến lược “đẩy”  

  Các chiến lược đẩy tinh vi 

8.4  Hệ thống hỗ trợ thông tin và hậu cần quan hệ 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 8, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 10,11,12,13 giáo trình TL2, Marketing Channels-A 

Management View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. 

(2013). 

  CHƢƠNG 9 

  ĐÁNH GIÁ HIỆU SUẤT CỦA THÀNH VIÊN KÊNH  

9.1  Các tiêu chí để đo lƣờng hiệu suất 

 9.1.1 Các tiêu chí thường sử dụng 

 9.1.2 Sự thỏa mãn của thành viên kênh ảnh hưởng đến hiệu suất hoạt động 

9.2  Các nhân tố ảnh hƣởng đến phạm vi và tần suất đánh giá 

 9.2.1 Mức độ kiểm soát 

 9.2.2 Tầm quan trọng của thành viên kênh 

 9.2.3 Số lượng của sản phẩm 

 9.2.4 Số lượng thành viên kênh 

9.3  Thực hiện đánh giá các thành viên kênh 

 9.3.1 Đánh giá riêng rẽ theo một hay nhiều tiêu chí 

 9.3.2 Đánh giá kết hợp các tiêu chí một cách không chính thức 

 9.3.3 Đánh giá kết hợp các tiêu chí một cách chính thức 



9.4  Đề xuất hành động khắc phục 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 9, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. Ngô Thị 

Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại học Đà Nẵng 

biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 14, giáo trình TL2, Marketing Channels-A Management 

View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. (2013). 

  CHƢƠNG 10 

  PHÁT TRIỂN CÁC MẠNG LƢỚI KÊNH ĐẶC BIỆT 

10.1.  Nhƣợng quyền thƣơng mại 

 10.1.1 Định nghĩa và các mối quan hệ nhượng quyền thương mại 

 10.1.2 Các hình thức nhượng quyền thương mại 

 10.1.3 Các mâu thuẫn và cách thức giải quyết mâu thuẫn trong Nhượng 

quyền thương mại 

10.2.  Kênh marketing điện tử  

 10.2.1 Định nghĩa kênh marketing điện tử 

 10.2.2 Cấu trúc kênh marketing điện tử 

 10.2.3 Phát triển và các xu hướng trong kênh marketing điện tử 

10.3  Kênh marketing dịch vụ 

 10.3.1 Các đặc điểm của dịch vụ và mối liên quan đến quản trị kênh 

 10.3.2 Mối liên quan của các đặc điểm dịch vụ và quản trị kênh 

 10.3.3 Các triển vọng đối với kênh dịch vụ 

  Tài liệu học tập 

 TL1. Đọc chương 10, giáo trình TL1, Bài giảng Kênh marketing – TS. 

Ngô Thị Khuê Thư, Khoa Marketing, Trường Đại học kinh tế, Đại 

học Đà Nẵng biên soạn. 

 TL2. Đọc chương 15, 16, 17, giáo trình TL2, Marketing Channels-A 

Management View (8th ed.). International Edition. Rosenbloom, B. 

(2013). 



13. Ma trận quan hệ chuẩn đầu ra (CLO) và nội dung (chƣơng) học phần 
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1 Tổng quan về kênh marketing X X   X X 

2 Các thành viên trong kênh X X   X X 

3 Phân tích hành vi của các thành viên kênh X X X  X X 

4 Môi trường bên ngoài kênh  X X  X X 

5 Phân đoạn thị trường cho thiết kế kênh  X  X X X 

6 Thiết kế kênh  X  X X X 

7 
Tuyển chọn và thúc đẩy các thành viên 

kênh 

 X  X X X 

8 
Các biến số marketing-mix và công tác hậu 

cần trong quản trị kênh 

 X X X X X 

9 Đánh giá hoạt động của thành viên kênh  X  X X X 

10 Phát triển mạng lưới các kênh đặc biệt  X  X X X 

14. Mối quan hệ giữa chuẩn đầu ra học phần (CLO) và phƣơng pháp giảng dạy, 

học tập (TLM) 

S

T

T 

Mã 
Tên phƣơng pháp giảng dạy, 

học tập (TLM) 

Nhóm 
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L

O
6

 

1 TLM1 
Giải thích 

cụ thể 

 Explicit 

Teaching 
1 X X X X  

 

2 TLM2 
Thuyết 

giảng 
Lecture 1 X X X X  

 

3 TLM3 Tham luận  Guest Speaker 1       

4 TLM4 
Giải quyết 

vấn đề 

Problem 

Solving 
2   X X X 

 

5 TLM5 
Tập kích 

não 
 Brainstorming 2      

 

6 TLM6 
Học theo 

tình huống 
 Case Study 2   X X X 

 



7 TLM7 Đóng vai  Role Playing 3       

8 TLM8 Trò chơi  Game 4       

9 TLM9 
Thực tập, 

thực tế 
 Field Trip 4      

 

10 TLM10 Tranh luận  Debates 4       

11 TLM11 Thảo luận  Discussion 5       

12 TLM12 Học nhóm Peer Practice 5       

13 TLM13 
Câu hỏi gợi 

mở 
 Inquiry 5      

 

14 TLM14 
Dự án 

nghiên cứu 

 Research 

Project/ 

Independent 

Study 

6 X X X X X X 

15 TLM15 
Học trực 

tuyến 

Technology-

Based Methods 
7 X X X X X 

 

16 TLM16 
Bài tập ở 

nhà 

 Work 

Assignment 
6   X X X 

 

17 TLM17 Hướng dẫn 
 Seminar/Tutor

ial 
1  X X X  

X 

18 TLM18 Biểu diễn Story Theatre 3       

19 TLM19 Mô phỏng Simulation 4       

20 TLM20 
Lớp học lắp 

ghép 
Jigsaw 5      

 

15. Phân bổ thời gian theo số tiết tín chỉ cho 3 tín chỉ (1 tín chỉ = 15 tiết) 

Chương 

thứ 
Tên chương 

Số tiết tín chỉ 

Phương pháp giảng 

dạy 
Lý 

thuyết 

Thực 

hành/ 

thảo 

luận
(*)

 

Tổng 

số 

1 Tổng quan về kênh 

marketing 

  4 2 6 TLM1, 2, 6, 14, 15, 

16 

2 Các thành viên trong kênh 3 3 6 TLM1, 2, 6, 14, 15, 

16 



3 Phân tích hành vi của các 

thành viên kênh 

1 2 3 TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16, 17 

4 Môi trường bên ngoài kênh 1 2 3 TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16, 17 

5 Phân đoạn thị trường cho 

thiết kế kênh 

2 1 3 TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16 

6 Thiết kế kênh 2 4 6 TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16 

7 Tuyển chọn và thúc đẩy các 

thành viên kênh 

3 3 6 TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16 

8 Các biến số marketing-mix 

và công tác hậu cần trong 

quản trị kênh 

2 2 4 
TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16, 17 

9 Đánh giá hoạt động của 

thành viên kênh 

2 2 4 TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16 

10 Phát triển mạng lưới các 

kênh đặc biệt 

2 2 4 TLM1, 2, 4, 6, 14, 

15, 16 

 Tổng 22 23 45  

Ghi chú: Số giờ thực hành/ thảo luận trên thực tế sẽ bằng số tiết thực hành/ thảo 

luận trên thiết kế x 2. 

16. Mối quan hệ giữa chuẩn đầu ra học phần (CLO) và phƣơng pháp đánh giá 

(AM) 

S

T

T 

Mã Tên phƣơng pháp đánh giá 

Nhóm 

phƣơng 

pháp C
L

O
1

 

C
L

O
2

 

C
L

O
3

 

C
L

O
4

 

C
L

O
5

 

C
L

O
6

 
1 AM1 

Đánh giá 

chuyên 

cần 

 Attendance 

Check 
1      

 

2 AM2 
Đánh giá 

bài tập 

Work 

Assignment 
1 X X X X X 

 

3 AM3 

Đánh giá 

thuyết 

trình 

 Oral 

Presentation 
1 X X X X X 

 

4 AM4 
Đánh giá 

hoạt động 

 Performance 

test 
2      

 



5 AM5 
Nhật ký 

thực tập 

Journal and 

blogs 
2      

 

6 AM6 
Kiểm tra 

tự luận 
 Essay 2      

 

7 AM7 

Kiểm tra 

trắc 

nghiệm 

Multiple choice 

exam 
2      

 

8 AM8 

Bảo vệ và 

thi vấn 

đáp 

 Oral Exam 2 X X X X X 

 

9 AM9 Báo cáo Written Report 2 X X X X X  

10 AM10 

Đánh giá 

làm việc 

nhóm 

Teamwork 

Assessment 
3      X 

11 AM11 
Báo cáo 

khóa luận 

Graduation 

Thesis/ Report 
3      

 

12 AM12 Khác Others 4       

17. Kế hoạch kiểm tra, đánh giá 

STT Tuần Nội dung 

Phƣơng 

pháp 

đánh 

giá 

Tỷ lệ 

(%) C
L

O
1

 

C
L

O
2

 

C
L

O
3

 

C
L

O
4

 

C
L

O
5

 

C
L

O
6

 

1 
Toàn 

bộ 

Chương 1, 

2, 3, 4, 5, 

6, 7, 8, 9, 

10 

AM2, 

AM3 
20% X X X X X  

2 
Toàn 

bộ 

Chương 1, 

2, 3, 4, 5, 

6, 7, 8, 9, 

10 

AM3, 

AM9, 

AM10 

20% X X X X X X 

3 
 Theo 

lịch 
Toàn bộ AM8 60% X X X X X  

Tổng cộng 100%       



   

Xác nhận của Khoa/Bộ môn 

 

 


