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TUYÊN BỐ BẢN QUYỀN 

Tài liệu này thuộc loại sách giáo trình nên các nguồn thông tin có thể đƣợc 

phép dùng nguyên bản hoặc trích dùng cho các mục đích về đào tạo và tham 

khảo. 

Mọi mục đích khác mang tính lệch lạc hoặc sử dụng với mục đích kinh 

doanh thiếu lành mạnh sẽ bị nghiêm cấm. 
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LỜI GIỚI THIỆU 

 

Khoa học, công nghệ cao đã làm nền tảng cho sự ra đời và phát triển nền 

kinh tế tri thức từ thập niên 70 của thế kỷ XX. Giữa sự phát triển như vũ bão của 

công nghệ thông tin cùng với các thiết bị hiện đại thì sự ra đời và ngày càng phổ 

biến của thương mại điện tử cũng là điều tất yếu. Mô hình kinh doanh trên toàn 

cầu tiếp tục thay đổi đáng kể với sự ra đời của thương mại điện tử. Nhiều quốc 

gia trên thế giới cũng đã đóng góp vào sự phát triển của thương mại điện tử. 

Chúng ta đang sống trong “thế giới phẳng”, quốc tế hóa, toàn cầu hóa, chính vì 

vậy mà thương mại điện tử đã trở thành yếu tố cần thiết của chiến lược kinh 

doanh và là chất xúc tác mạnh mẽ cho sự phát triển kinh tế.  

 Hiện nay trong xu thế toàn cầu hóa, hội nhập kinh tế quốc tế, với thương 

mại điện tử, việc kinh doanh đã khắc phục được những rào cản cả về không 

gian và thời gian, giúp cho hoạt động kinh doanh được tiến hành mọi lúc, mọi 

nơi tạo điều kiện trong trao đổi mua bán, thuận lợi cho cả doanh nghiệp lẫn 

người tiêu dùng trong trao đổi mua, bán. Dưới góc độ người tiêu dùng, thương 

mại điện tử giúp mua sắm thuận tiện các hàng hóa và các dịch vụ ở mọi nơi trên 

thế giới. Dưới góc độ doanh nghiệp,thương mại điện tử góp phần hình thành 

những mô hình kinh doanh mới, giảm chi phí, nâng cao hiệu quả kinh doanh. 

Thương mại điện tử đang phát triển với tốc độ theo cấp số nhân. Một số 

lĩnh vực ứng dụng thương mại điện tử tiêu biểu như: ngân hàng điện tử, 

marketing trực tuyến, đào tạo trực tuyến, đại học điện tử, thư viện điện tử, chính 

phủ điện tử, tài liệu tự động hóa trong chuỗi cung ứng và dịch vụ, ứng dụng văn 

phòng trực tuyến, giỏ mua hàng trực tuyến, mua sắm và theo dõi hóa đơn hàng 

hóa… 

Giáo trình nhằm phục vụ cho việc học tập và nghiên cứu của sinh viên 

Trường Cao đẳng Cộng đồng Đồng Tháp. Ngoài ra, giáo trình này còn có thể 

được sử dụng làm tài liệu tham khảo cho sinh viên các trường đại học, cao đẳng 

trên cả nước và các cán bộ làm công tác quản lý, kinh doanh thương mại điện 

tử. 

    

Đồng Tháp, ngày14 tháng 5 năm 2018 

Chủ biên 

Nguyễn Thị Như Hằng 
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CHƢƠNG 1  

TỔNG QUAN VỀ THƢƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

Mã chƣơng CKT417-01 

Giới thiệu: 

Thƣơng mại điện tử đề cập đến việc mua và bán hàng hóa hoặc dịch vụ 

bằng internet, và chuyển tiền và dữ liệu để thực hiện các giao dịch này.  

Mục tiêu: 

- Kiến thức: 

+ Trình bày đƣợc khái niệm cơ bản về TMĐT; 

+ Phân tích những lợi ích và hạn chế về TMĐT; 

- Kỹ năng: Mô tả một số số liệu thống kê, đánh giá về TMĐT ở Việt Nam hiện 

nay. 

- Năng lực tự chủ và trách nhiệm: Có ý thức tích cực, chủ động trong quá trình 

học tập, phát biểu ý kiến đóng góp xây dựng bài.  

1. Khái niệm, bản chất và đặc trƣng của TMĐT 

1.1. Khái niệm TMĐT 

Thƣơng mại điện tử đƣợc biết đến với nhiều tên gọi khác nhau, nhƣ 

“thƣơng mại điện tử” (Electronic commerce), “thƣơng mại trực tuyến” (online 

trade), “thƣơng mại không giấy tờ” (paperless commerce) hoặc “kinh doanh 

điện tử” (E- Business). Tuy nhiên, “thƣơng mại điện tử” vẫn là tên gọi phổ biến 

nhất và đƣợc dùng thống nhất trong các văn bản hay công trình nghiên cứu của 

các tổ chức hay các nhà nghiên cứu. 

Theo nghĩa hẹp, Thương mại điện tử là việc mua bán hàng hoá và dịch vụ 

thông qua các phương tiện điện tử và mạng viễn thông, đặc biệt là máy tính và 

internet. 

Theo nghĩa rộng về thƣơng mại điện tử một số tổ chức khái niệm nhƣ sau: 

- EU: Gồm các giao dịch thương mại thông qua các mạng viễn thông và 

sử dụng các phương tiện điện tử. Nó bao gồm TMĐT gián tiếp (trao đổi hàng 

hoá hữu hình) và TMĐT trực tiếp (trao đổi hàng hoá vô hình). 

- OECD: Gồm các giao dịch thương mại liên quan đến các tổ chức  và 

cá nhân  dựa trên việc xử lý và truyền đi các dữ kiện đó được số hoá thông qua 

các mạng mở (như Internet) hoặc các mạng đóng có cổng thông với mạng mở 
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(như AOL). 

- UNCTAD: “Là việc thực hiện toàn bộ hoạt động kinh doanh bao gồm 

marketing, bán hàng, phân phối và thanh toán thông qua các phương tiện điện 

tử” 

Khái niệm này đã đề cập đến toàn bộ hoạt động kinh doanh, chứ  không 

chỉ giới  hạn ở riêng mua và bán, và toàn bộ các hoạt động kinh doanh này đƣợc 

thực hiện thông qua các phƣơng tiện điện tử. 

1.2. Đặc trƣng của TMĐT 

 Sự phát triển của thương mại điện tử gắn liền  và tác động qua lại với sự  

phát triển của công nghệ thông tin và truyền thông: Thƣơng mại điện tử là việc 

ứng dụng công nghệ thông tin vào trong mọi hoạt động thƣơng  mại, chính vì lẽ 

đó mà sự phát triển của công nghệ thông tin sẽ  thúc đẩy thƣơng mại điện tử 

phát triển nhanh chóng, tuy nhiên sự phát triển của thƣơng mại điện tử cũng thúc 

đẩy và gợi mở nhiều lĩnh vực của công nghệ thông tin và truyền thông nhƣ  phần 

cứng  và phần  mềm chuyển dụng cho các ứng dụng thƣơng mạiđiện tử, dịch vụ 

thanh toán cho thƣơng mại điện tử, cũng nhƣ đẩy mạnh sản xuất trong lĩnh vực 

công nghệ thông tin và truyền thông nhƣ máy tính, thiết bị viễn thông, thiết bị 

mạng. 

 Về hình thức: giao dịch thƣơng mại điện tử là hoàn toàn qua mạng. Trong 

hoạt động thƣơng mại truyền thống các bên phải gặp gỡ nhau trực tiếp để tiến 

hành đàm phán, giao dịch và đi đến ký kết hợp đồng. Còn trong hoạt động 

thƣơng mại điện tử nhờ việc sử dụng các phƣơng tiện điện tử có kết nối với 

mạng toàn cầu, chủ yếu là sử dụng mạng internet, mà giờ đây các bên tham gia 

vào giao dịch không phải gặp gỡ nhau trực tiếp mà vẫn có thể đàm phán, giao 

dịch đƣợc với nhau dù cho các bên tham gia giao dịch đang ở bất cứ quốc gia 

nào. 

 Phạm vi hoạt động: trên khắp toàn cầu hay thị trƣờng trong thƣơng mại 

điện tử  là thị trƣờng phi biên giới. Điều này thể hiện ở chỗ mọi ngƣời ở tất cả 

các quốc gia trên khắp toàn cầu không phải di chuyển tới bất kì địa điểm nào mà 

vẫn có thể tham gia vào cũng một giao dịch bằng cách truy cập vào các website 

thƣơng mại hoặc vào các trang mạng xã hội. 

 Chủ thể tham gia: Trong hoạt động thƣơng mại điện tử phải có tổi thiểu 

ba chủ thể tham gia. Đó là các bên tham gia giao dịch và không thể thiếu đƣợc 

tham gia của bên thứ ba đó là các cơ quan cung cấp dịch vụ mạng và cơ quan 

chứng thực, đây là những ngƣời tạo môi trƣờng cho các giao dịch thƣơng mại 
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điện tử. Nhà cung cấp dịch vụ mạng  và cơ quan chứng thực có nhiệm vụ 

chuyển đi, lƣu giữ  các thông tin giữa các bên tham  gia giao dịch Thƣơng mại 

điện tử, đồng thời họ cũng xác nhận độ tin cậy của các thông tin trong giao dịch 

Thƣơng mại điện tử. 

 Thời gian không giới hạn: Các bên tham gia vào hoạt động thƣơng mại 

điện tử đều có thể tiến hành các giao dịch suốt 24/24 giờ liên tục ở bất cứ nơi 

nào có mạng viễn thông và có các phƣơng tiện điện tử kết nối với các mạng này. 

2. Sự khác biệt giữa TMĐT và thƣơng mại truyền thống 

2.1. Khác biệt về công nghệ 

Đối với Thƣơng mại truyền thống, mạng lƣới thông tin chỉ là phƣơng tiện 

để trao đổi dữ liệu còn đối với Thƣơng mại điện tử mạng lƣới thông tin chính là 

thị trƣờng. 

Với sự phát triển nhƣ vũ bão của các thành tựu về công nghệ thông tin 

nhƣ ngày nay, đặc biệt là Internet đã giúp cho các doanh nghiệp có thể xây dựng 

cho mình các “gian hàng ảo” trên mạng mà ở đó doanh nghiệp có thể cung cấp 

vô số các thông tin giới thiệu về sản phẩm, dịch vụ của mình để cho các bạn 

hàng tìm kiếm. Sự phát triển này còn hình thành nên các Trung tâm thƣơng mại 

ảo trên Internet với vai trò nhƣ một trung tâm Thƣơng mại thật, tại đó có rất 

nhiều các thông tin giao dịch về doanh nghiệp, sản phẩm, dịch vụ nhằm gắn kết 

ngƣời mua và ngƣời bán với nhau. Các mạng lƣới thông tin này chính là thị 

trƣờng cho các doanh nghiệp tìm kiếm bạn hàng và giao dịch với nhau. 

2.2. Khác biệt về tiến trình mua bán 

Bảng 1.1. Tiến trình mua bán trong TMĐT và Thương mại truyền thống 

Tiến trình mua bán Thƣơng mại điện tử Thƣơng mại truyền thống 

Thu nhận thông tin 

Trang Web, catalogue trực 

tuyến, sàn giao dịch 

thƣơng mại điện tử, … 

Tạp chí, tờ rơi, catalogue 

giấy… 

Mô tả hàng hóa Các mẫu điện tử, e-mail,… 
Thƣ và các biểu mẫu in trên 

giấy, thùng đựng sản phẩm 

Kiểm tra khả năng 

cung ứng và thỏa 

E-mail, Web, mạng xã hội 

… 
Điện thoại, thƣ, fax… 
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thuận giá 

Tạo đơn hàng Đơn hàng điện tử Đơn hàng trên giấy 

Trao đổi thông tin 
E-mail, Web, mạng xã hội 

… 
Điện thoại, thƣ, fax… 

Giao hàng 
Chuyển hàng trực truyến, 

phƣơng tiện vận tải 
Phƣơng tiện vận tải 

Thông báo 
E-mail, Web, mạng xã hội 

… 
Điện thoại, thƣ, fax… 

Chứng từ Chứng từ điện tử Chứng từ giấy 

Thanh toán 
Thẻ tín dụng, internet 

banking, tiền điện tử 
Tiền mặt, thẻ tín dụng 

2.3. Khác biệt về thị trƣờng 

Trong thƣơng mại truyền thống thì việc mua bán bị giới hạn trong một 

phạm vi nhất định, không thể có nhiều lựa chọn cho sản phẩm mình cần mua. 

Thƣơng mại truyền thống bị hạn chế về vấn đề phát triển thị trƣờng mới. Doanh 

nghiệp cần phải có thời gian điều tra khảo sát thị trƣờng một cách trực tiếp “mắt 

thấy tai nghe” và trao đổi, gặp gỡ trực tiếp với các đối tác. Cơ hội quảng bá sản 

phẩm của Doanh nghiệp rất hạn chế, thƣờng chỉ đƣợc thực hiện qua các Hội 

chợ, triển lãm thƣơng mại quốc tế hoặc các buổi ra mắt giới thiệu sản phẩm 

mới… Khi hợp tác, giao dịch bằng phƣơng thức truyền thống, Doanh nghiệp 

phải bỏ ra một khoản chi phí đầu tƣ và vận hành khá lớn nhƣ: phí công tác, phí 

tham gia hội chợ triển lãm, phí chuyển gửi hàng mẫu, … 

Đối với thƣơng mại điện tử, mua sắm xuyên biên giới là điều hết sức đơn 

giản. Với thƣơng mại điện tử, bạn luôn bắt kịp đƣợc dòng chảy của thế thới, bắt 

kịp những xu hƣớng mới nhất. Thƣơng mại điện tử cho phép Doanh nghiệp mở 

rộng phạm vi tìm kiếm thị trƣờng một cách dễ dàng hơn bao giờ hết. Thông qua 

Website, các phƣơng tiện truyền thông, mạng xã hội,… Doanh nghiệp có thể 

giới thiệu thông tin, quảng bá sản phẩm, chiến dịch quảng cáo… của mình và 

từng bƣớc xây dựng hình ảnh chuyên nghiệp hơn, mở rộng đối tƣợng khách 

hàng và thị trƣờng từ địa phƣơng ra phạm vi toàn cầu. Internet chính là một môi 
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trƣờng lý tƣởng dành cho doanh nghiệp khi muốn quảng bá những hình ảnh 

cũng nhƣ hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp. Doanh nghiệp hợp tác với đối 

tác nƣớc ngoài thông qua bên dịch vụ thứ 3 – điển hình là các trang Thƣơng mại 

điện tử phổ biến cho từng ngành nghề, từng quốc gia. Tùy vào đặc trƣng sản 

phẩm của doanh nghiệp, thị trƣờng mục tiêu mà Doanh nghiệp có thể lựa chọn 

cho mình trang TMĐT phù hợp để quảng bá sản phẩm. Mức phí dành cho 

thƣơng mại điện tử thấp hơn nhiều do hầu hết hoạt động quảng bá sản phẩm, xúc 

tiến kinh doanh đều đƣợc thực hiện thông qua Internet - giúp Doanh nghiệp tiết 

kiệm tối đa chi phí và thời gian. 

2.4. Bài tập về sự khác biệt giữa TMĐT và thƣơng mại truyền thống 

 So sánh ƣu điểm và nhƣợc điểm giữa TMĐT và thƣơng mại truyền thống. 

3. Lợi ích của TMĐT 

3.1. Lợi ích và những vấn đề đặt ra đối với TMĐT 

3.1.1 Lợi ích đối với doanh nghiệp 

- Mở rộng thị trƣờng: Với chi phí đầu tƣ nhỏ hơn nhiều so với thƣơng mại 

truyền thống, các công ty có thể mở rộng thị trƣờng, tìm kiếm, tiếp cận ngƣời 

cung cấp, khách hàng và đối tác trên khắp thế giới. Việc mở rộng mạng lƣới nhà 

cung cấp, khách hàng cũng cho phép các tổ chức có thể mua với giá thấp hơn và 

bán đƣợc nhiêu sản phẩm hơn. 

- Giảm chi phí sản xuất: Giảm chi phí giấy tờ, giảm chi phí chia xẻ thông 

tin, chi phí in ấn, gửi văn bản truyền thống. 

- Cải thiện hệ thống phân phối: Giảm lƣợng hàng lƣu kho và độ trễ trong 

phân phối hàng. Hệ thống cửa hàng giới thiệu sản phẩm đƣợc thay thế hoặc hỗ 

trợ bởi các showroom trên mạng, ví dụ ngành sản xuất ô tô (Ví dụ nhƣ Ford 

Motor) tiết kiệm đƣợc chi phí hàng tỷ USD từ giảm chi phí lƣu kho. 

- Vƣợt giới hạn về thời gian: Việc tự động hóa các giao dịch thông qua 

Web và Internet giúp hoạt động kinh doanh đƣợc thực hiện 24/7/365 mà không 

mất thêm nhiều chi phí biến đổi. 

- Sản  xuất  hàng  theo  yêu  cầu:   Còn  đƣợc  biết  đến  dƣới  tên  gọi  

“Chiến  lƣợc  kéo”,  lôi  kéo khách hàng đến với doanh nghiệp bằng khả năng 

đáp ứng mọi nhu cầu của khách hàng.  

- Mô hình kinh doanh mới: Các mô hình kinh doanh mới với những lợi thế 

và giá trị mới cho khách hàng. Mô hình của Amazon.com, mua hàng theo nhóm 

hay đấu giá nông sản qua mạng đến các sàn giao dịch B2B là điển hình của 

những thành công này. 
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- Tăng tốc độ tung sản phẩm ra thị trƣờng: Với lợi thế về thông tin và khả 

năng phối hợp giữa các doanh nghiệp làm tăng hiệu quả sản xuất và giảm thời 

gian tung sản phẩm ra thị trƣờng. 

- Giảm chi phí thông tin liên lạc 

- Giảm chi phí mua sắm: Thông qua giảm các chi phí quản lý hành chính 

(80%); giảm giá mua hàng (5-15%) 

- Củng cố quan hệ khách hàng: Thông qua việc giao tiếp thuận tiện qua 

mạng, quan hệ với trung gian và khách hàng đƣợc củng cố dễ dàng hơn. Đồng 

thời việc cá biệt hóa sản phẩm và dịch vụ cũng góp phần thắt chặt quan hệ với 

khách hàng và củng cố lòng trung thành. 

- Thông tin cập nhật: Mọi thông tin trên web nhƣ sản phẩm, dịch vụ, giá 

cả... đều có thể đƣợc cập nhật nhanh chóng và kịp thời. 

- Chi phí đăng ký kinh doanh: Một số nƣớc và khu vực khuyến khích bằng 

cách giảm hoặc không thu phí đăng ký kinh doanh qua mạng. Thực tế, việc thu 

nếu triển khai cũng gặp rất nhiều khó khăn do đặc thù của Internet. 

- Các  lợi  ích  khác:  Nâng  cao  uy  tín,  hình  ảnh  doanh  nghiệp;  cải  

thiện  chất  lƣợng  dịch  vụ khách hàng; đối tác kinh doanh mới; đơn giản hóa và 

chuẩn hóa các quy trình giao dịch; tăng năng suất, giảm chi phí giấy tờ; tăng khả 

năng tiếp cận thông tin và giảm chi phí vận chuyển; tăng sự linh hoạt trong giao 

dịch và hoạt động kinh doanh. 

3.1.2. Lợi ích đối với ngƣời tiêu dùng 

- Vƣợt giới hạn về không gian và thời gian: Thƣơng mại điện tử cho phép 

khách hàng mua sắm mọi nơi, mọi lúc đối với các cửa hàng trên khắp thế giới 

- Nhiều lựa chọn về sản phẩm và dịch vụ: Thƣơng mại điện tử cho phép 

ngƣời mua có nhiều lựa chọn hơn vì tiếp cận đƣợc nhiều nhà cung cấp hơn. 

- Giá thấp hơn: Do thông tin thuận tiện, dễ dàng và phong phú hơn nên 

khách hàng có thể so sánh giá cả giữa các nhà cung cấp thuận tiện hơn và từ đó 

tìm đƣợc mức giá phù hợp nhất. 

- Giao hàng nhanh hơn với các hàng hóa số hóa đƣợc:  Đối với các sản 

phẩm số hóa đƣợc nhƣ phim, nhạc, sách, phần mềm.... việc giao hàng đƣợc thực 

hiện dễ dàng thông qua Internet. 

- Thông  tin  phong  phú,  thuận  tiện  và  chất  lƣợng  cao  hơn:  Khách  

hàng có  thể  dễ  dàng  tìm đƣợc  thông  tin  nhanh chóng  và  dễ  dàng  thông  

qua  các  công cụ  tìm  kiếm  (search  engines); đồng thời các thông tin đa 

phƣơng tiện (âm thanh, hình ảnh). 
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- Đấu giá: Mô hình đấu giá trực tuyến ra đời cho phép mọi ngƣời đều có thể 

tham gia mua và bán trên các sàn đấu giá và đồng thời có thể tìm, sƣu tầm 

những món hàng mình quan tâm tại mọi nơi trên thế giới. 

- Cộng đồng thƣơng mại điện tử: Môi trƣờng kinh doanh thƣơng mại điện 

tử cho phép mọi ngƣời tham gia có thể phối hợp, chia xẻ thông tin và kinh 

nghiệm hiệu quả và nhanh chóng. 

- “Đáp  ứng mọi nhu cầu”:   Khả  năng tự động hóa  cho phép chấp  nhận 

các  đơn hàng khác nhau từ mọi khách hàng. 

- Thuế:  Trong  giai  đoạn  đầu  của  thƣơng  mại  điện  tử,  nhiều  nƣớc  

khuyến  khích  bằng  cách miến thuế đối với các giao dịch trên mạng. 

3.1.3 Lợi ích đối với xã hội 

- Hoạt  động  trực  tuyến:  Thƣơng  mại  điện  tử  tạo  ra  môi  trƣờng  để  

làm  việc,  mua  sắm,  giao dịch... từ xa nên giảm việc đi lại, ô nhiễm, tai nạn. 

- Nâng cao mức sống: Nhiều hàng hóa,  nhiều nhà cung cấp tạo áp lực giảm 

giá  do đó khả năng mua sắm của khách hàng cao hơn, nâng cao mức sống của 

mọi ngƣời. 

- Lợi ích cho các nƣớc nghèo: Những nƣớc nghèo có thể tiếp cận với các 

sản phẩm, dịch vụ từ các nƣớc phát triển hơn thông qua Internet và thƣơng mại 

điện tử. Đồng thời cũng có thể học tập đƣợc kinh nghiệm, kỹ năng... đƣợc đào 

tạo qua mạng. 

- Dịch vụ công đƣợc cung cấp thuận tiện hơn: Các dịch vụ công cộng nhƣ y 

tế, giáo dục, các dịch vụ công của chính phủ... đƣợc thực hiện qua mạng với chi 

phí thấp hơn, thuận tiện hơn. Cấp các loại giấy phép qua mạng, tƣ vấn y tế.... là 

các ví dụ thành công điển hình 

3.1.3. Những vấn đề đặt ra đối với TMĐT 

3.1.3.1. Những vấn đề về mặt kĩ thuật 

An toàn: Vấn đề an toàn trong giao dịch tiếp tục là vấn đề lớn đối với 

thƣơng mại điện tử. Nhiều khách hàng ngần ngại không muốn cung cấp số thẻ 

tín dụng qua Internet.  

Toàn vẹn dữ liệu: Bảo vệ dữ liệu và tính toàn vẹn của dữ liệu là một vấn 

đề nghiêm trọng. Do sự xuất hiện của các virus máy tính dẫn đến đƣờng truyền 

dữ liệu bị nghẽn, các tệp dữ liệu bị phá hủy. tin tặc truy cập trái phép hệ thống 

để lấy cắp thông tin, hủy hoại dữ liệu khiến cho khách hàng lo lắng về hệ thống 

thƣơng mại điện tử. 
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Lỗi lo lắng về nâng cấp hệ thống (system scalability): Sau một thời gian 

phát triển hệ thống website thƣơng mại điện tử, số lƣợng khách hàng truy cập 

ngày một đông sẽ dẫn đến tốc độ truy cập chậm lại, nghẽn mạng. Kết quả là 

khách hàng rời bỏ website. Để tránh xảy ra hiện tƣợng này, các hệ thống thƣơng 

mại điện tử thƣờng phải nâng cấp hệ thống. Để duy trì một hệ thống có đƣợc 70 

triệu truy cập trong vòng hai tuần mà không xảy ra tắc nghẽn cần phải trang bị 

một hệ thống phần cứng và phần mềm không rẻ. 

3.1.3.2. Những vấn đề về thƣơng mại: 

Thƣơng mại điện  tử đòi hỏi phải đầu tƣ xứng đáng: Kinh nghiệm cho 

thấy các công ty thành công với thƣơng mại điện tử thƣờng có đầu tƣ lớn cho 

việc xây dựng hệ thống. Các doanh nghiệp nhỏ thƣờng không thể cạnh tranh 

bằng giá cả nhất là khi tham gia thị trƣờng rộng lớn của thƣơng mại điện tử. 

Trong thƣơng mại truyền thống, vấn đề trung thành với thƣơng hiệu rất quan 

trọng nhƣng trong thƣơng mại điện tử vấn đề này kém quan trọng hơn.  

Quá trình tìm kiếm thông tin của khách hàng trong thƣơng mại điện tử 

không phải hiệu quả về chi phí. Nhìn bề ngoài, các sản giao dịch điện tử có vẻ 

nhƣ là nơi cho phép ngƣời bán và ngƣời mua trên toàn thế giới trao đổi thông tin 

mà không cần trung gian. Nếu tiếp cận gần hơn sẽ thấy xuất hiện một hệ thống 

trung gian mới để đảm bảo về chất lƣợng sản phẩm, những ngƣời dàn xếp, các 

cơ quan chứng thực để đảm bảo tính hợp pháp của các giao dịch. Các chi phí 

này đƣợc tính vào chi phí giao dịch. 

3.2. Tác động của TMĐT 

3.2.1. Tác động đến hoạt động marketing 

Thƣơng mại điện tử là việc ứng dụng các phƣơng tiện điện tử và mạng 

viễn thông để tiến hành các hoạt động thƣơng mại, mà ở đây chủ yếu chính là 

việc tiến hành hoạt động thƣơng mại thông qua website. Chính vì vậy mà hoạt 

động marketing trong thƣơng mại điện tử có nhiều thay đổi so với hoạt động 

marketing truyền thống.  

Trong hoạt động thƣơng mại truyền thống chủ yếu triển khai chiến lƣợc 

marketing “đẩy” thì trong hoạt động thƣơng mại điện tử chủ yếu là triển khai 

hoạt động marketing “kéo”.  Hàng hóa  trong thƣơng mại điện tử có tính cá biết 

hóa cao do thông qua website doanh nghiệp có thể giao tiếp trực tiếp với một 

lƣợng khách hàng lớn ở cùng một thời điểm, nhƣ vậy  doanh nghiệp sẽ biết đƣợc 

thị hiếu của ngƣời tiêu dùng cũng nhƣ những thay đổi về thị hiếu ngƣời tiêu 

dùng để từ đó tạo ra những sản phẩm chất lƣợng tốt nhất  đáp  ứng cao  nhất nhu 
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cầu ngƣời tiêu dùng. Điều này đồng nghĩa với việc vòng đời sản phẩm sẽ rút  

ngắn lại.  

Ngoài ra thƣơng mại điện tử còn giúp các doanh nghiệp giảm chi phí phân 

phối, chi phí bán hàng xuống tới mức thấp nhất do loại bớt đƣợc các thành phần  

trung  gian tham gia vào hoạt động marketing. Đặc biệt là đối với hàng hóa số 

hóa thì việc mua bán, trao đổi và thanh toán diễn ra cùng một lúc cho dù ngƣời 

mua và bán ở các quốc gia khác nhau trên thế giới. 

3.2.2. Thay đổi mô hình kinh doanh 

Một mặt, các mô hình kinh doanh truyền thống bị áp lực của Thƣơng mại 

điện tử phải thay đổi, mặt khác các mô hình kinh doanh thƣơng mại điện tử hoàn 

toàn mới đƣợc hình thành. 

3.2.3. Tác động đến hoạt động sản xuất 

Thƣơng mại điện tử  đã làm thay đổi hoạt động sản xuất từ sản xuất  hàng 

loạt  thành sản xuất đúng lúc và theo nhu cầu. Trong thƣơng mại điện tử, hê 

thống sản xuất đƣợc tích hợp với hệ thống tài chính, hoạt động marketing, và 

các hệ thống chức năng khác trong và ngoài tổ chức.  

Giờ đây nhờ ứng dụng thƣơng mại điện tử mà doanh nghiệp có thể hƣớng 

dẫn khách hàng đặt hàng theo nhu cầu của từng cá nhân chỉ trong vài giây bằng 

cách sử dụng phần mềm ERP trên nền website. 

Vòng đời của một số sản phẩm đã đƣợc rút ngắn khoảng 50% nhờ ứng 

dụng thƣơng mại điện tử. 

3.2.4. Tác động đến hoạt động tài chính, kế toán 

Thƣơng mại điện tử là việc ứng dụng công nghệ thông tin vào trong mọi 

hoạt động thƣơng mại, chính vì lẽ đó mà hoạt động tài chính và kế toán trong 

lĩnh vực này có những đặc trƣng riêng. Khác biệt lớn nhất giữa hoạt động tài 

chính, kế toán trong  lĩnh  vực  thƣơng mại điện tử so với truyền thống chủ yếu 

là nằm ở hệ thống thanh toán điện tử. Giờ đây hệ thống thanh toán truyền thống 

là không còn hiệu quả với hoạt động thƣơng mại  điện tử, thay vào đó là việc 

triển khai các giải pháp thanh toán trực tuyến. 

Giải pháp thanh toán trực tuyến đã giúp cho khách hàng và doanh nghiệp 

tiết kiệm đƣợc rất nhiều chi phí và thời gian đồng thời đẩy nhanh tốc độ giao 

dịch trong  hoạt động tài chính,  kế toán.   


