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BÀI 1: TỔNG QUAN VỀ THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

1.1. Khái niệm và đặc trưng của e-commerce 

1.1.1 Khái niệm 

E-commerce là một khái niệm được dùng để mô tả quá trình mua và bán hoặc trao đổi 

sản phẩm, dịch vụ và thông tin qua mạng máy tính, kể cả internet. 

1.1.2. Đặc trưng của e-commerce: 

- Thể hiện bằng các dữ liệu tin học, các băng ghi âm, hay các phương tiện điện tử 

khác. 

- Phụ thuộc vào công nghệ và trình độ công nghệ thông tin của người sử dụng. 

- Phụ thuộc vào mức độ số hóa. 

- Có tốc độ nhanh. 

1.2. Sự khác biệt của Thương mại điện tử và thương mại truyền thống. 

- Khác biệt về công nghệ 

- Khác biệt về tiến trình mua bán 

- Khác biệt về thị trường. 

1.3. Lợi ích và tác động của thương mại điện tử 

1.3.1. Lợi ích 

- Lợi ích đối với tổ chức. 

- Lợi ích đối với người tiêu dùng. 

- Lợi ích đối với xã hội. 

 Những vấn đề đặt ra đối với thương mại điện tử 

- Những vấn đề kỹ thuật. 

- Những vấn đề phi kỹ thuật. 

1.3.2.  Tác động của thương mại điện tử 

- Thương mại điện tử thúc đẩy marketing sản phẩm. 

- Thương mại điện tử làm thay đổi bản chất thị trường. 

- Thương mại điện tử tác động đến chế tạo hàng hóa/dịch vụ. 

- Thương mại điện tử tác động đến tình hình tài  chính và hạch toán kinh doanh 

của doanh nghiệp. 

- Thương mại điện tử tác động đến quản trị và đào  tạo nguồn nhân lực. 

1.4. Các điều kiện phát triển thương mại điện tử 
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1.5. Các mô hình thương mại điện tử 

1.5.1. B2C (Business to consumer electronic commerce) 

Giao dịch  giữa doanh nghiệp với khách hàng qua các mẫu biểu điện tử, thư điện tử, 

điện  thoại, trang web với các hình thức chủ yếu như: 

+ Sưu tầm thông tin về hàng hóa và dịch vụ trên trang  web. 

+ Đặt hàng; thanhc toán các khoản chi tiêu mua sắm hàng  hóa và dịch vụ. 

+ Cung cấp các hàng hóa và dịch vụ trực tuyến cho khách  hàng như bán lẻ hàng hóa, 

dịch vụ du lịch, dịch vụ văn  phòng , chăm sóc sức khỏe, tư vấn, giải trí. 

1.5.2. B2B (Business to business electronic commerce) 

trao đổi giữa doanh nghiệp với doanh nghiệp thông qua các trang web, các phương tiện 

thông tin hiện đại, các tiêu chuẩn về mã vạch, mã số, trao đổi dữ liệu điện tử (EDI) để 

thực hiện hai hình thức giao dịch cơ bản: 

+ Giao dịch thông tin giữa các tổ chức (IOS); các giao dịch trên thị trường điện tử; 

+ Trao đổi dữ liệu về quản lý tài chính,nhân sự,marketing và hậu cần sản xuất giữa các 

doanh nghiệp 

1.5.3. C2C (Consumer to consumer electronic commerce) 

Mua  bán trực tiếp giữa các khách hàng thông qua các trang web cá nhân, điện thoại,  

thư điện tử như: 

+ Bán các tài sản cá nhân trên mạng; 

+ Dịch vụ quảng cáo trên internet; 

+ Thực hiện các dịch vụ tư vấn cá nhân, chuyển giao tri thức qua mạng; 

+ Các cuộc bán đấu giá do một hoặc một số cá nhân thực hiện trên mạng; 

+ Thương mại ngân hàng điện tử (E. bank trade). 

+ Các cá nhân sử dụng trang web riêng để quảng cáo hàng  hóa và dịch vụ để bán. 
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1.5.4. C2B (Consumer to business electronic commerce) 

Các cá  nhân bán hàng hóa hay dịch vụ cho doanh nghiệp hoặc một  số cá nhân hợp tác 

với nhau để thực hiện các giao dịch kinh  doanh với các doanh nghiệp. 

1.5.5. Nonbusiness EC (Nonbusiness electronic commerce) 

Các tổ  chức phi kinh doanh tham gia vào thương mại điện tử như  các cơ quan khoa 

học, các tổ chức phi lợi nhuận, các tổ chức  tôn giáo, tổ chức xã hội, các cơ quan của 

chính phủ. 

1.5.6. Nonbusiness EC (Nonbusiness electronic commerce) 

Các tổ  chức phi kinh doanh tham gia vào thương mại điện tử như  các cơ quan khoa 

học, các tổ chức phi lợi nhuận, các tổ chức  tôn giáo, tổ chức xã hội, các cơ quan của 

chính phủ. Các hình thức E. commerce giữa các tổ chức phi kinh doanh bao gồm:  

+ G2G (Government to government) 

+ G2B  (Government to business) 

+ G2C (Government to  Customer) 

+ A2A (Administration to administration). 

1.5.7. Intrabusiness EC (Intrabusinee electronic commerce) 

Thương mại điện tử trong nội bộ doanh nghiệp như bán  hàng hóa hoặc dịch vụ của 

doanh nghiệp cho người lao  động, đào tạo trực tuyến. 

1.6. Cơ sở hạ tầng kinh tế-xã hội của e.commerce 

Hạ tầng kinh tế - xã hội của e.commerce là toàn bộ các nhân tố, các điều kiện cơ bản về 

kinh tế xã hội nhằm tạo ra môi trường cho sự hình thành và phát triển của thương mại 

điện tử. Các yếu tố kinh tế - xã hội ảnh hưởng tới e.Commerce. 

- Những yêu cầu về hạ tầng cơ sở kinh tế - xã hội cho thực hiện thương mại điện 

tử. 

- Tạo lập môi trường kinh tế - xã hội cho thực hiện e.commerce 

- Hạ tầng kinh tế - xã hội cho phát triển thương mại điện tử ở nước ta. 

1.7. Cơ sở hạ tầng pháp lý trong thương mại điện tử 

Các vấn đề liên quan tới luật thương mại 

- Yêu cầu về văn bản (written document) 

- Yêu cầu về chữ ký (signature); chữ ký điện tử là gì? 

- Yêu cầu về văn bản gốc (original) 

 + Liên quan đến bí mật cá nhân và bảo vệ thông tin cá nhân. 
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 + Liên quan tới quyền sở hữu trí tuệ. 

 + Liên quan tới thuế và thuế quan. 

 + Liên quan tới luật áp dụng và giải quyết tranh chấp. 

 + Các quy định về tiêu chuẩn hóa công nghiệp và thương mại. 

- Luật mẫu của UNCITRAL và luật giao dịch điện tử của một số quốc  gia trên thế giới. 

BÀI TẬP  

Sinh viên xây dựng thương hiệu cá nhân 

  



Biên soạn: Lữ Xuân Trang 

7 

BÀI 2: THIẾT KẾ BỘ THƯƠNG HIỆU ĐIỆN TỬ 

2.1. Bộ nhận diện thương hiệu 

2.1.1. Mục đích của hệ thống nhận diện thương hiệu  

Hệ thống nhận diện thương hiệu là tập hợp những gì mà Công ty tạo ra để khách hàng 

liên tưởng đến và duy trì trong tâm trí như tên, logo, bao bì, sản phẩm, dịch vụ, văn hóa 

doanh nghiệp.  

2.1.2. Các chức năng của hệ thống nhận diện thương hiệu  

• Giúp khách hàng nhận biết các lợi ích sản phẩm, dịch vụ mang lại gắn với các 

biểu tượng như tên, logo, bao bì, nhạc hiệu... 

• Tạo nên lòng trung thành của khách hàng 

• Thể hiện văn hóa Công ty 

• Giúp thành viên trong tổ chức thừa nhận hệ thống nhận diện và tạo động lực cho 

tập thể người lao động luôn cố gắng vì sự phát triển của Doanh nghiệp  

• Tạo được ưu thế cạnh tranh trên thị trường 

2.1.3. Cấu trúc hệ thống nhận diện thương hiệu  

Phần lõi: Là bản chất không đổi khi thương hiệu thâm nhập 

thị trường mới hay tạo ra sản phẩm mới, nó gồm những yếu tố 

quan trọng nhất của nhận diện thương hiệu như các chiến lược 

và giá trị của tổ chức.  

Ví dụ: Thương hiệu SONY chọn chiến lược chất lượng đặt lên hàng đầu  

Phần nguyên: Là sự tổng hợp của nhận diện cốt lõi thành một câu ngắn gọn và chứa 

đựng những gì quan trọng mà TH đó có.  

Phần mở rộng: bao gồm các thành phần nhận diện thương hiệu như: Sản phẩm, con 

người, tổ chức, biểu tượng.  

- Thương hiệu thể hiện qua sản phẩm 

• Có thể là dòng sản phẩm, đặc tính sản phẩm, chất lượng và giá trị sản phẩm, 

nguồn gốc sản phẩm, đất nước hoặc khu vực, tính hữu dụng, người sử dụng.  

• Thông qua việc nâng cao chất lượng, cải tiến bao bì, đa dạng hóa chủng loại. 

Doanh nghiệp giúp khách hàng tin tưởng thương hiệu  

• Đồng thời, nguồn gốc quốc gia hoặc vùng lãnh thổ giúp tăng thêm niềm tin của 

khách hàng với thương hiệu.  

Ví dụ: Nhiều Công ty Nhật gắn nhãn “Made in Japan”.  
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- Thương hiệu thể hiện qua tổ chức  

• Nhằm giúp người tiêu dùng liên tưởng đến thương hiệu Công ty với các thương 

hiệu khác  

• Các thương hiệu đang tồn tại có thể kết nối với thương hiệu Công ty hoặc thương 

hiệu gia đình qua tên logo, biểu tượng, màu sắc đặc trưng.  

• Đặc biệt, thương hiệu Công ty có thể là thương hiệu nguồn cho tài sản thương 

hiệu, liên quan đến những tính cách, lợi ích chung của sản phẩm, con người và các mối 

quan hệ, sự đổi mới, đáng tin cậy.  

- Thương hiệu thể hiện qua biểu tượng  

• Thể hiện qua biểu tượng như là tên, logo, khẩu hiệu, nhạc hiệu, bao bì, màu sắc 

chủ đạo.  

• Nhận diện thương hiệu Công ty được nâng cao thông qua tài trợ các sự kiện thể 

thao, văn hóa, nhân vật nổi tiếng kết hợp các phương tiện truyền thông nhằm thu hút sự 

chú ý, tạo niềm tin, tăng nhận biết về thương hiệu.  

• Màu sắc cửa hàng, đồng phục nhân viên, dụng cụ, phương tiện vận tải, giúp gia 

tăng mức độ nhận biết của thương hiệu.  

Hệ thống nhận diện hữu hình  

• Nhận diện cơ bản 

• Hệ thống nhận diện văn phòng 

• Hệ thống ấn phẩm quảng cáo, truyền thông  

Hệ thống nhận diện hữu hình  

• Hệ thống biển bảng 

• Hệ thống bao bì, nhãn mác sản phẩm 

• Hệ thống xúc tiến thương mại, quà tặng 

• Hệ thống thương mại điện tử 

Hệ thống nhận diện vô hình  

• Là yếu tố quan trọng tác động đến cảm nhận và nhận thức khách hàng, tạo niềm 

tin, sự cam kết của doanh nghiệp đối với công chúng  

• Nhận diện vô hình liên quan đến văn hóa Công ty hướng đến khách hàng như uy 

tín, tính chuyên nghiệp, ứng xử của cán bộ công nhân viên, hoạt động chăm sóc khách 

hàng, …  

d. Kết nối nhận diện với khách hàng  
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• Nhiều Công ty chỉ chăm lo tên thương hiệu, logo, màu sắc nhưng không phục vụ 

tốt nhu cầu khách hàng thì hệ thống nhận diện không hiệu quả.  

• Hệ thống nhận diện thương hiệu liên quan đến tất cả các khía cạnh khách hàng 

và công chúng ở các điểm trước, trong và sau tiêu dùng, giúp khách hàng nhận diện và 

hài lòng với thương hiệu.  

VD: Một ngân hàng có hệ thống nhận diện hữu hình nổi bậc nhưng khách hàng cảm 

thấy khó chịu khi tiếp cận các dịch vụ sẽ khó trung thành với thương hiệu 

Kết nối nhận diện với khách hàng  

• Nhiều Công ty chỉ chăm lo tên thương hiệu, logo, màu sắc nhưng không phục vụ 

tốt nhu cầu khách hàng thì hệ thống nhận diện không hiệu quả.  

• Hệ thống nhận diện thương hiệu liên quan đến tất cả các khía cạnh khách hàng 

và công chúng ở các điểm trước, trong và sau tiêu dùng, giúp khách hàng nhận diện và 

hài lòng với thương hiệu.  

VD: Một ngân hàng có hệ thống nhận diện hữu hình nổi bậc nhưng khách hàng cảm 

thấy khó chịu khi tiếp cận các dịch vụ sẽ khó trung thành với thương hiệu 

e. Phối hợp thiết kế và khả năng ứng dụng nhận diện thương hiệu 

 -  Phải được thiết kế có hệ thống và theo định hướng của chiến lược thương hiệu. 

• Dễ dàng nhận biết và phân biệt được thương hiệu công ty  

• Phải có tầm nhìn dài hạn, phối hợp tốt thương hiệu mẹ và thương hiệu khác.  

- Truyền tải nhận diện thương hiệu vào các phòng ban doanh nghiệp: Hệ thống nhận diện 

còn thông qua huấn luyện và đào tạo văn hóa doanh nghiệp hướng đến khách hàng như: 

Thông điệp Công ty,  Hoạt động giao tiếp, Các hình thức gặp gỡ khách hàng, Tác phong 

làm việc... 

2.2. Bộ nhận diện thương hiệu 

- Nhận Diện Thương Hiệu Cốt Lõi: Tên thương hiệu, Câu khẩu hiệu (slogan), Logo, 

- Nhận Diện Thương Hiệu Văn Phòng: Danh thiếp, Giấy viết thư, Tiêu đề thư, Phong bì 

thư, Hóa đơn, Thẻ nhân viên, Đồng phục nhân viên 

- Nhận Diện Thương Hiệu Ngoài Trời: Biển hiệu công ty, Biển hiệu trước văn phòng, 

Biển hiệu đại lý, Biển quảng cáo, Băng rôn, Phương tiện vận tải, Phương tiện thi công 
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- Nhận Diện Thương 

Hiệu Marketing: 

Brochure, Catalogue, 

Hồ sơ năng lực, Tờ rơi, 

tờ gấp, Website, 

Landing page, 

Facebook Fanpage, 

Video quảng cáo, 

Banner ads, Email 

marketing 

- Nhận Diện Thương 

Hiệu Quà Tặng: Bút, 

Sổ tay, Móc khóa, Cốc uống nước, Mũ bảo hiểm, Áo mưa, Ô (dù) 

 Tiêu chuẩn thiết kế các yếu tố thương hiệu  

 

Phải dễ nhớ:  

 Việc công chúng dễ dàng nhớ đến 

thương hiệu là điều cần thiết để xây dựng 

thành công thương hiệu.  

 Khi khách hàng nhớ đến các yếu tố 

thương hiệu, họ sẽ dễ lựa chọn thương hiệu 

để mua hoặc sử dụng.  

 Việc cần chọn tên thương hiệu biểu 

tượng, logo, tính cách thương hiệu, hình thức bao bì, màu sắc, nhạc hiệu của sản phẩm 

sao cho chúng trở nên dễ nhớ hơn.  

Có ý nghĩa:  

 Các yếu tố thương hiệu được thiết kế phải có ý nghĩa.  

 Chọn yếu tố thương hiệu có ý nghĩa theo nhiều nghĩa khác nhau như có 

thể mô tả con người, loài vật, hình tượng nhằm tăng tính thuyết phục, hài hước, hấp dẫn 

đối với thương hiệu.  

 VD: thương hiệu Number One nói lên sự lựa chọn số 1  

Dễ chuyển đổi:  
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 Tên thương hiệu phải có khả năng dễ chuyển đổi giữa các sản phẩm đang 

có và sản phẩm mới.  

 Khả năng chuyển đổi cho phép thương hiệu vượt ra khoảng cách địa lý, 

phân đoạn thị trường và các nền văn hóa khác nhau.  

Dễ thích nghi:  

 Đối với những sản phẩm xuất khẩu. Khách hàng nước ngoài là người tiếp 

cận, mua và sử dụng tên sản phẩm phải làm sao cho khách hàng nước đó có thể đọc, 

hiểu, nhớ dễ dàng.  

Ví dụ: Thương hiệu ROBO (hay Biti’s) người tiêu dùng dù trong nước hay nước ngoài 

cũng có thể đọc, nhận biết thương hiệu dễ dàng  

Dễ bảo hộ:  

 Thiết kế thương hiệu liên quan đến khả năng bảo vệ hợp pháp của cơ quan 

hữu quan và bảo vệ tự sự xâm phạm cạnh tranh trái phép.  

 Việc thiết kế các yếu tố thương hiệu độc đáo sẽ giúp khách hàng phân biệt, 

không nhằm lẫn thương hiệu khác.  

 Thiết kế các yếu tố thương hiệu khoa học và làm sao kết hợp chúng hình 

thành sự nhận biết tổng thể của khách hàng về thương hiệu càng cao càng tốt.  

 Sự cảm nhận thương hiệu khiến người tiêu dùng nhớ. Sự nhận biết đó 

thường mang ý nghĩa quyết định, làm tăng khả năng cạnh tranh của các thương hiệu 

khác. 

Đăng ký nhãn hiệu: 

 Sau khi công việc thiết kế thương hiệu được hoàn thành, doanh nghiệp cần 

tiến hành các thủ tục đăng ký thương hiệu ở trong nước và các nước mà doanh nghiệp 

đăng ký kinh doanh hoặc dự định kinh doanh.  

 Quyền bảo hộ được dành cho người nộp đơn sớm nhất.  
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BÀI 3: SÀN GIAO DỊCH THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

3.1. Khái niệm và vai trò của sàn giao dịch TMĐT 

3.1.1. Khái niệm 

- Sàn GDTMĐT là một thị trường trực tuyến, một “địa điểm họp chợ” được thực 

hiện trên mạng Internet mà ở đó những người tham gia có thể tìm kiếm thông tin về thị 

trường và sản phẩm, thiết lập các quan hệ cũng như tiến hành đàm phán tiền giao dịch. 

- Các giao dịch trực tuyến: chuyển tiền, tiếp thị, mua bán hàng hóa, chăm sóc khách 

hàng... 

- Sàn GDTMĐT là một Website mua bán hàng hóa và dịch vụ, nó tạo ra không 

gian chung nhằm kết nối nhiều người mua và nhiều người bán, không bị giới hạn bởi 

không gian và thời gian. 

- Đơn vị quản lý Website chịu trách nhiệm duy trì môi trường kỹ thuật cho người 

mua và người bán và điều phối các hoạt động diễn ra trong môi trường đó. 

 

3.1.2. Vai trò 

- Sàn giao dịch TMĐT đóng vai trò là công cụ rất mạnh để bán và quảng cáo hàng 

hóa. 

- Giúp DN tiết kiệm được nhiều chi phí, kho hàng, cửa hàng, đơn giản hóa quá 

trình sao sánh và lựa chọn sản phẩm. 

- Tạo cơ hội để doanh nghiệp lựa chọn đầu vào và quản lý việc cung tiêu hàng hóa 

tốt hơn, thay đổi mẫu mã và đưa hàng ra thị trường nhanh hơn. 

3.2. Các đặc trưng cơ bản của sàn giao dịch TMĐT 

- Bảy đặc trưng chung 

 Sàn GDTMĐT là một tổ chức kinh doanh dịch vụ đóng vai trò là một môi giới. 

 Các phương thức giao dịch tại các sàn GDTMĐT rất phong phú, bao gồm cả mua 

bán thực và giao dịch khống. 
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 Sàn GDTMĐT thiết lập các quy tắc cho thành viên của mình và áp dụng các hình 

thức thưởng phạt đối với các thành viên vi phạm. 

 Số lượng người mua, người bán, nhà cung cấp tham gia rất lớn. 

 Người tham gia có thể là người mua, có thể là người bán hoặc cả hai và có quyền 

tự do khai thác các cơ hội mua bán hàng hóa, dịch vụ. 

 Thể hiện quan hệ cung cầu và giá cả trên thị trường. 

 7 Các thành viên của sàn gd được quyền khai thác thông tin về sản phẩm, chính 

sách, pháp luật trong nước và thế giới. 

Tất cả các sàn giao dịch TMĐT phải được đăng ký với Bộ Công Thương 

 

- Bốn  đặc trưng riêng 

 Tất cả các quy trình mua bán, giao dịch, đàm phán, thanh toán,… đều được thực 

hiện trực tuyến qua mạng Internet. 

 Người tham gia có thể tham gia giao dịch mua bán ở bất cứ nơi đâu và bất cứ khi 

nào. 

 Chủng loại hàng hóa và dịch vụ mua bán rất đa dạng và phong phú, bao gồm cả 

hàng hóa hữu hình và vô hình 

 Cung cấp thông tin về pháp luật, chính sách, tập quán thương mại của các quốc 

gia và kết nối khách hàng 

3.3.  Phân loại sàn giao dịch TMĐT 

3.3.1. Phân theo chủ thể tham gia 

- Sàn giao dịch TMĐT chung (Public Emarketplace):  Mở chung cho mọi doanh nghiệp, 

cá nhân đều tham gia giao dịch ở sàn này.  

VD: http://xunhasaba.com.vn/xnsb_shop_online/ 

http://xunhasaba.com.vn/xnsb_shop_online/
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- Sàn GDTMĐT riêng (Private Emarketplace): bị 

hạn chế số lượng thành viên, người sở hữu sàn có 

quyền quyết định các điều kiện, tiêu chuẩn để lựa 

chọn thành viên. VD: Alibaba 

 

3.3.2.  Phân theo đối tượng ngành hàng kinh doanh trên sàn giao dịch 

- Sàn giao dịch TMĐT chuyên môn 

hóa (Vertical Emarketplace). VD: sàn 

chuyên phụ kiện du lịch Hopsop. 

 

 

 

 

 

 

- Sàn giao dịch TMĐT tổng hợp 

(Horizontal Emarketplace): 

Alibaba, Golmart 

 

 

3.4. Lợi ích kinh doanh qua sàn giao dịch TMĐT 

3.4.1. Đối với doanh nghiệp 

 Tăng doanh thu 

 Tiết kiệm chi phí 

 Có được thông tin phong phú 

 Tạo điều kiện thuận lợi về không gian và thời gian trong việc thiết lập và củng 

cố các mối quan hệ kinh doanh. 

 DN có cơ hội quảng bá thương hiệu tới bạn hàng quốc tế. 

 Nâng cao chất lượng dịch vụ khách hàng 

3.4.2. Đối với khách hàng 

 Tiết kiệm thời gian, chi phí đi lại, giảm ách tắc giao thông. 

 Khách hàng có phạm vi lựa chọn rộng rãi và phong phú hơn. 
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 Khách hàng được giao tiếp cùng lúc với nhiều nhà sản xuất khác nhau khi lựa 

chọn hàng. 

 Giao tiếp trực tiếp với nhà sản xuất nên giá hàng rẻ hơn và nhanh hơn. 

3.5. Các phương thức giao dịch tại sàn giao dịch TMĐT 

3.5.1.Giao dịch giao ngay 

Hàng hóa được giao ngay và trả tiền ngay 

sau khi ký hợp đồng 

 

 

3.5.2.  Giao dịch tương lai 

Được thỏa thuận tại thời điểm giao 

dịch, nhưng thời gian giao hàng là 

tại một thời điểm xác định trong 

tương lai thông qua hợp đồng tương 

lai (Future Contract) 

 

 

 

3.5.3. Giao dịch quyền chọn 

Người tham gia được mua (nếu là quyền chọn mua) hoặc được bán (nếu là quyền chọn 

bán) một khối lượng hàng hoá cơ sở nhất định tại một mức giá xác định và trong một 

thời gian nhất định. 

VD: 1 người muốn nhâp một lô hàng linh kiện Nhật theo tỷ giá đúng tại thời điểm giao 

dịch. Qua thời gian, nếu tỷ giá tăng cao, người đó thực hiện quyền chọn mua hay không 

mua, nếu quyền chọn không mua, người đó chịu mất một khoản chi phí không đáng kể 

so ới rủi ro có thể xảy ra do tỷ giá tăng, gây phát sinh chi phí. 

Hợp đồng quyền chọn bất kì đều bao gồm 4 đặc điểm cơ bản sau: 

- Loại quyền (quyền chọn bán hoặc chọn mua) 

- Tên hàng hoá cơ sở và khối lượng được mua hoặc bán theo quyền 

- Ngày đáo hạn 

- Giá thực thi 

3.5.4. Nghiệp vụ tự bảo hiểm 
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Biện pháp kỹ thuật nhà buôn bán và sản xuất dùng để tự bảo vệ trước biến động từ thị 

trường, xã hội,... gây thiệt hại cho hoạt động kinh doanh 

3.5.5. Đấu giá điện tử 

Khái niệm: Là phương thức bán hàng đặc biệt được diễn ra trực tuyến trên mạng internet 

của một trang mạng (website) của sàn giao dịch điện tử, tại đó sau khi xem trước hàng 

hóa, dịch vụ, người mua tự do cạnh tranh trả giá và hàng hóa sẽ được bán cho người nào 

trả giá cao nhất. 

Đặc điểm của đấu giá điện tử: 

- Đối tượng đấu giá là loại hàng hóa, dịch vụ khan hiếm 

- Cạnh tranh giữa người mua giá cả hàng hóa có xu hướng tăng dần 

- Giao dịch và tương tác giữa người mua và người bán thông qua sở giao dịch ảo. 

- Thị trường ảo với hàng hóa, dịch vụ và người giao dịch ảo 

Ví dụ: Quy trình đấu giá trên ebay 

Bước 1: Tìm kiếm sản 

phẩm cần đấu giá trên 

ebay: 

Tại trang chủ của 

ebay.com, nhập tên sản 

phẩm cần tìm vào phần tìm 

kiếm (trong ảnh) 

Bước 2: Đọc kỹ những 

thông tin về sản phẩm cần đấu giá trên ebay: 

 Item condition tức là điều kiện của sản phẩm, 

 New: tức là sản phẩm mới, 

 Used: tức là sản phẩm đã sử dụng, 

 For parts or not wordking: tức là sản phẩm đã bị hư hỏng, mua về để lấy linh kiện 

trong đó. 

 Item location: tức là nơi bán hàng như : Việt nam, Taiwan,… 

 Ship to: tức là chuyển đến. Các sản phẩm rao bán được vận chuyển tới khu vực 

nào.  

VD chiếc đồng hồ được rao bán ở trên toàn quốc. Nhưng nếu như có một số người bán 

mà không ship hàng đến Việt Nam thì bạn cần sử dụng đến chức năng hỏi người bán để 
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có thể trao đổi thêm về thông tin. Còn với những loại mặt hàng được ship về Việt Nam 

thì bạn lựa chọn vào phần có chữ : “See exclusions” tại đây bạn sẽ biết được thông tin 

về phí giao hàng, thời gian để nhận hàng 

 Payments: phương thức thanh toán hàng hóa: Cần kiểm tra kỹ lưỡng xem người 

bán cần hình thức trả tiền như thế nào, nhưng phổ biến nhất hiện nay trên ebay vẫn là 

Paypal. 

Bước 3: Tìm hiểu kỹ về độ tin cậy của người bán trên ebay mà bạn đang đấu giá trên 

ebay: 

 Người bán trên các trang thương mại điện tử lớn là vô cùng đa dạng, vì thế để có 

thể xác định được người bán có uy tín hay không thì bạn cần lựa chọn phần feedback 

của khách hàng. 

 Nếu người bán mà có lượng Positive feedback (Phản hồi tích cực) cao thì đó 

chứng tỏ sản phẩm có uy tín lớn, họ đã được nhiều khách hàng đánh giá với mức độ cao. 

Theo các kinh nghiệm của chủ shop hay đấu giá hàng từ Ebay cho biết lượng Positive 

feedback thường phải đạt từ 95% trở lên thì mới đủ độ tin cậy. Chính vì thế bạn cần phải 

xem kỹ người nào bán nhiều, nếu một người mà bán từ vài chục sản phẩm cho tới hàng 

chục ngàn sản phẩm thì chắc chắn họ phải cực kỳ tin cậy và phải có uy tín thì mới có 

điểm feedback cao được. 

Bước 4: Bạn có thể đấu giá trên ebay hoặc chọn mua ngay. 

Buy it now: tức là 

mua ngay. Ví dụ như 

trong hình vẽ trên thì 

đồng hồ bạn có thể 

mua luôn 

Bid: tức là đấu giá. 

Thường người bán 

sẽ đưa ra một item nào đó luôn ở dạng đấu giá. Nhưng việc đấu giá thì sẽ mất khá nhiều 

thời gian và cả khi bạn nhập hàng về bán lẻ nên tôi khuyến tốt nhất thì bạn nên mua luôn 

sản phẩm mà mình cần lựa chọn. 

Bước 5: Phần thanh toán và nhận hàng sau khi đấu giá trên ebay 

Sau khi mà bạn đã đấu giá thành công trên ebay hoặc mua hàng trực tiếp thì bạn cần 

phải thanh toán tiền cho người bán để họ có thể vận chuyển hàng về tận nơi bạn yêu cầu. 
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Sau khi đã đấu giá thành công trên ebay và bạn muốn chuyển về Việt Nam thì hãy liên 

hệ với các nhà chuyên chở. 

 

3.5.6. Đấu giá 

điện tử 

Khái niệm: 

Đấu thầu trực 

tuyến là một 

phương thức 

giao dịch đặc 

biệt được thực 

hiện trên mạng internet, trong đó người mua công bố trước các điều kiện mua hàng để 

người bán báo giá và các điều kiện trả tiền, sau đó người mua sẽ lựa chọn người bán phù 

hợp. 

 

Vai trò, tác dụng của đấu thầu điện tử: 

- Tạo thị trường và tăng cạnh tranh giữa người cung cấp; 

- Mở rộng thành phần tham gia có thể vượt không gian; 

- Tiết kiệm chi phí, thời gian và công sức; 

- Công cụ trong quản lý hoạt động mua sắm… 

- Công cụ tốt lựa chọn mua sắm hàng hóa và dịch vụ; 
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BÀI 4: GIẢI PHÁP MARKETING ĐIỆN TỬ 

4.1. Khái niệm 

- Marketing điện tử là quá trình lập kế hoạch về sản phẩm, giá, phân phối và xúc tiến 

đối với sản  phẩm, dịch vụ và ý tưởng để đáp ứng nhu cầu của  tổ chức và cá nhân - dựa 

trên các phương tiện điện  tử và Internet (Philip Kotler, 2007) 

- Marketing điện tử bao gồm tất cả các hoạt động  để thoả mãn nhu cầu và mong muốn 

của khách  hàng thông qua Internet và các phương tiện điện tử. (Joel Reedy, 2000) 

- Marketing điện tử là việc ứng dụng mạng  Internet và các phương tiện điện tử (web, e-

mail, cơ  sở dữ liệu, multimedia, PDA...) để tiến hành các  hoạt động marketing nhằm 

đạt được các mục tiêu  của tổ chức và duy trì quan hệ khách hàng thông  qua việc nâng 

cao hiểu biết về khách hàng (thông  tin, hành vi, giá trị, mức độ trung thành... từ đó tiến  

hành các hoạt động xúc tiến hướng mục tiêu và các  dịch vụ qua mạng hướng tới thoả 

mãn nhu cầu của  khách hàng. (Dave Chaffey) 

4.2. Các hình thức phát triển 

- Thông tin: Giới thiệu, quảng bá hình ảnh doanh nghiệp, sản phẩm  dịch vụ thông qua 

các website, catalogue điện tử 

- Giao dịch: Giao dịch trực tuyến, tự động hóa, phục vụ khách hàng tốt hơn, thuận tiện, 

an toàn và hiệu quả hơn 

- Tương tác: Phối hợp, liên kết giữa NCC, NSX, NPP... thông  qua chia sẻ các hệ thống 

thông tin, phối hợp các  quy trình sản xuất, kinh doanh 

4.3. Những hoạt động  Marketing điện tử phổ biến 

Hoạt động Công cụ 

Marketing trực tiếp E-mail 

Gửi thông điệp quảng cáo Điện thoại di động, fax 

Dịch vụ khách hàng chat, voice, video conference,  net meeting 

Điều tra ý kiến khách hàng Bảng câu hỏi trên web 

Tìm hiểu ý kiến khách hàng Diễn đàn 

Xây dựng thương hiệu Mạng xã hội 

* So sánh 

Giống nhau: 

 -  Bản chất: thoả mãn nhu cầu của khách hàng 



Biên soạn: Lữ Xuân Trang 

20 

 -  Mục tiêu: doanh số, lợi nhuận, thị phần… 

Khác nhau: 

-   Môi trường kinh doanh 

-  Phương tiện thực hiện 

Ưu điểm 

- Tốc độ giao dịch 

- Thời gian hoạt động 

- Phạm vi hoạt động 

- Đa dạng hóa sản phẩm 

- Tăng cường quan hệ khách hàng 

- Tự động hóa các giao dịch 

4.4. Điều kiện áp dụng 

* Thị trường 

• Nhận thức của khách hàng 

• Tỷ lệ người sử dụng 

* Doanh nghiệp 

• Nhận thức tầm quan trọng 

• Đánh giá lợi ích, hiểm họa 

*Ứng dụng marketing 

• Ứng dụng những thành tựu của  CNTT 

• Nghiên cứu thị trường 

• Quảng cáo 

4.5. E-Marketing trong DN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing  
mix 

Nghiên  

cứu thị  
trường 

Phân  

đoạn thị  
trường 

Định vị  

sản  
phẩm 

Hành vi  

khách  
hàng 
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4.5.1. Nghiên cứu thị trường qua mạng 

- Phỏng vấn nhóm 

- Forum, chat room  hoặc netmeeting 

 

 

 

 

* Ưu điểm: Tăng sự tự do, Thời gian, Địa điểm, Thông tin nhiều hơn 

*Nhược điểm: Tính chân thực, Yêu cầu kỹ thuật, Tiến độ thực hiện 

- Phỏng vấn chuyên gia 

- E-mail group, chatroom, netmeeting 

*Ưu điểm: Tập trung được nhiều câu hỏi, Đồng thời nhiều chuyên gia, Thông tin chi tiết 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- Bảng câu hỏi qua mạng 

 * Ưu điểm: Thời gian nhập dữ liệu chính xác hơn do tự trả lời, Phạm vi rộng, Nhược 

điểm, Mức độ phản hồi thấp 

Nhu cầu     Phản hồi   Theo dõi 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.facebook.com/questions/444804068906686/
https://www.facebook.com/questions/444804068906686/
https://www.facebook.com/questions/444804068906686/
http://www.surveymonkey.com/s/BZNDYLP
http://www.surveymonkey.com/s/BZNDYLP
http://www.surveymonkey.com/s/BZNDYLP
https://www.qualtrics.com/
https://www.qualtrics.com/
https://www.qualtrics.com/


Biên soạn: Lữ Xuân Trang 

22 

Phân tích hành vi mua sắm  khách hàng qua mạng 

• Xem gì? 

• Mua gì? 

• Xem nhưng không mua? 

• Mua cùng với nhau? 

• QC nào được xem nhiều hơn? 

• QC nào được xem nhiều nhưng không bán được hàng? 

• Mặt hàng nào ít được xem, ít được mua? 

• Các mặt hàng thay thế? 

• Khách hàng có bối rối khi có quá nhiều lựa chọn không? 

• Có sản phẩm nào không được xúc tiến không? 

• Sản phẩm có được mô tả chi tiết không? 

Các giai đoạn 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.5.2. Phân đoạn thị trường 

• Người xem hàng hóa (viewers) 

• Từ ngữ và hình ảnh đặc biệt 

• Người mua hàng hóa (shoppers) 

• Giỏ mua hàng - việc mua hàng thuận tiện nhất 

• Người tìm hiểu về hàng hóa (seekers) 
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Công cụ để so sánh, nhận xét của khách hàng, gợi ý, tư vấn 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.5.3. Chiến lược marketing điện tử hỗn hợp 

 

Sản phẩm – Product 

• Doanh nghiệp cần tạo ra những sản phẩm đáp ứng nhu cầu khách hàng của doanh 

nghiệp 

• Các đặc tính của sản phẩm hoặc dịch vụ:  Chức năng, Chất lượng, Mẫu mã, Đóng 

gói, Nhãn hiệu, Phục vụ, Hỗ trợ bảo hành, … 

• Sản phẩm gồm: Sản phẩm hữu hình (xe máy, ô tô, tủ lạnh, …), Sản phẩm vô hình 

( các dịch vụ ) 

Sản phẩm hoàn toàn mới 

Đặc  điểm  

KH 
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Sản phẩm cốt lõi nhu cầu trao đổi thông tin thuận tiện, rẻ,  nhanh, toàn cầu (qua thư điện 

tử); nhu  cầu quảng báo toàn cầu; nhu cầu đàm 

phán, giao dịch, trao đổi toàn cầu;  thông tin hàng ngày cập nhật; chia 

sẻ  các tài nguyên số hoá 

Sản phẩm hiện 

thực 

những sản phẩm mới hoàn toàn chỉ có sau  khi phổ cập internet ví dụ: 

thư điện tử,  website, catalogue điện tử, báo điện tử, 

forum, chat, video chat, trò chơi điên tử 

trên mạng, diễn đàn để chia sẻ phần mềm,  các mô hình kinh doanh điện 

tử 

Sản phẩm bổ 

sung 

Dịch vụ sau bán hàng, các dịch vụ công  của nhà nước; thu thuế trên 

mạng; đào tạo  trên mạng; dịch vụ ngân hàng điện tử 

Hỗ trợ sản phẩm truyền thống 

• Thu thập ý kiến khách hàng 

• Phát triển sản phẩm 

• Xây dựng và phát triển thương hiệu 

Chu kỳ sống của sản phẩm 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Giá cả - Price 

• Giá cả là chi phí khách hàng phải trả khi mua sản phẩm hay dịch vụ của doanh 

nghiệp.  

• Được xác định bởi các yếu tố: thị phần, cạnh tranh, chi phí nguyên liệu, … 
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• Giá cả là chi phí khách hàng phải trả khi mua sản phẩm hay dịch vụ của doanh 

nghiệp.  

• Được xác định bởi các yếu tố: thị phần, cạnh tranh, chi phí nguyên liệu, … 

Các phương pháp định giá:  

 Định giá dựa vào chi phí 

 Định giá theo thị trường 

 Định giá dựa trên người mua 

 Định giá dựa vào tâm lý 

 Định giá theo thời vụ 

Địa điểm – Place 

• Địa điểm là nơi bạn kinh doanh. 

• Chọn địa điểm cần lưu ý: 

 Gần nơi cư trú của khách hàng. 

 Thuận tiện giao thông. 

• Kênh phân phối 

• Hệ thống kho đáp ứng cung  cấp kịp thời mọi lúc,mọi nơi. 

Xúc tiến – Promotion 

• Xúc tiến là việc quảng cáo, tuyên truyền nhằm thu hút khách hàng. 

• Thường có 3 cách xúc tiến: 

 Quảng cáo. 

 Sử dụng phương tiện truyền thông đại chúng: báo chí. 

 Xúc tiến bán hàng 

4.6. Một số công cụ nhận diện thương hiệu 

4.6.1. Banner quảng cáo (Banner Ads) 
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4.6.2. Cửa sổ quảng cáo (Pop-up) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.6.3. SEO/SEM 
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SEO làm gì? 

 

 

 

 

4.6.4. Affiliate Marketing 
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4.6.5. Partnership 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.6.6. Email marketing 

Sai lầm khi nghĩ về Email  Marketing 

• Dễ làm: 80 – 90% 

• Tỉ lệ mở email10 – 15% 

•  Hiển thị đẹp 

•  Truyền tải được nhiều thông tin 

• Chỉ cần email marketing là đủ 

Sử dụng email marketing để 

1. Xác nhận đăng ký / hủy đăng ký / đơn hàng 

2. Quan hệ khách hàng (Chúc mừng sinh nhật) 

3. Hỗ trợ chiến dịch truyền thông  (nhasachkinhte) 

4. Bán hàng (Jetstar) 

https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
https://mail.google.com/mail/ca/u/0/
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Thói quen duyệt mail 

• Trang ăn uống nên gửi lúc nào? 

• Email nên gửi vào sáng thứ 2 hay thứ 3? 

• Dân văn phòng hay check mail vào thời điểm nào? 

Nội dung email 

• Tiêu đề: thu hút, khẩn cấp, cá nhân hóa 

• Nội dung: 

 Vì sao nên đọc email này? 

 Đọc tiếp thì tôi sẽ có lợi ích gì? 

 Người gửi là ai? 

• Hành động 

4.6.7.Viral marketing 
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BÀI 5: GIẢI PHÁP HỆ THỐNG THANH TOÁN ĐIỆN TỬ 

5.1. Tổng quan về thanh toán điện tử  

5.1.1. Khái niệm về thanh toán 

Thanh toán là sự chuyển giao tài sản của một bên (người hoặc công ty, tổ chức) cho bên 

kia, thường được sử dụng khi trao đổi sản phẩm hoặc dịch vụ trong một giao dịch có 

ràng buộc pháp lý. Các hình thức thanh toán chủ yếu: 

- Thanh toán bằng hiện vật (hàng đổi hàng) 

- Thanh toán bằng tiền: 90% người Việt Nam chi tiêu hàng ngày bằng tiền mặt 

- Thanh toán bằng nghĩa vụ, quyền 

5.1.2. Thanh toán truyền thống 

- Trao đổi hàng hóa, dịch vụ, thực hiện nghĩa vụ tài sản qua các hình thức như tiền mặt, 

séc, qua ngân hàng, ủy quyền thu chi, thẻ tín dụng/ghi nợ (credit/debit card) 

- Yêu cầu của hệ thống thanh toán truyền thống là tin cậy, toàn vẹn và xác thực. Trong 

đó, tiền mặt là phương tiện thanh toán truyền thống phổ biến nhất. 

- Một số phương thức thanh toán truyền thống phổ biến: Tiền mặt, thẻ tín dụng/ghi nợ, 

séc, ủy nhiệm thu chi, hàng đổi hàng, xác nhận nợ, hối phiếu,... 

 

5.1.3. Thanh toán điện tử 

- Thanh toán điện tử là các khoản thanh toán trong môi trường thương mại điện tử với 

hình thức trao đổi tiền thông qua các phương tiện điện tử (Kaur và Pathak, 2015). 

- Là một mô hình giao dịch không sử dụng tiền mặt đã phổ biến trên thế giới trong những 

năm gần đây.  

- Nói cách khác: thanh toán điện tử là việc giao dịch trên môi trường internet, thông qua 

đó người sử dụng có thể thực hiện các hoạt động thanh toán, chuyển, nạp hay rút tiền, 

- Lợi ích của thanh toán điện tử 
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* Lợi ích chung 

 Hoàn thiện và phát triển TMĐT 

 Tăng quá trình lưu thông tiền tệ và hàng hóa 

 Nhanh chóng và an toàn hơn 

 Hiện đại hóa hệ thống và nghiệp vụ thanh toán 

* Lợi ích  đối với khách hàng 

 Tiết kiệm được chi phí  kinh doanh 

 Tiết kiệm được thời gian 

 Thông tin liên lạc nhanh hơn và hiệu quả 

Lợi ích trong giao dịch mua bán của thanh toán điện tử - Nhanh chóng, tiện lợi như mô 

hình của VTC Pay 

 

* Hạn chế của thanh toán điện tử 

- Gian lận thẻ tín dụng 

+ Rủi ro với ngân hàng phát hành 

+ Rủi ro với ngân hàng thanh toán 

+ Rủi ro đối với đơn vị chấp nhận thẻ 

 - Vấn đề bảo mật thông tin 

* Yêu cầu đối với thanh toán điện tử 

- Khả năng có thể chấp nhận được 

- An toàn và bảo mật cho các giao dịch tài chính 

- Giấu tên (vô danh) 

- Khả năng có thể hoán đổi được 

- Tính linh hoạt  và hiệu quả 

- Tính hợp nhất 
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- Tính tin cậy 

Ví dụ: Vấn đề An toàn và bảo mật. Mới đây, anh Phạm Quang Minh, trú tại Q.Đống Đa, 

TP.Hà Nội, cho biết có gửi câu hỏi thắc mắc lên trang fanpage Facebook của Momo. 

Vài phút sau, khách hàng này nhận được tin nhắn thông qua mạng xã hội Facebook của 

một người tự nhận là nhân viên chăm sóc khách hàng của Momo yêu cầu anh Minh cung 

cấp số chứng minh nhân dân và địa chỉ email để xác nhận chủ tài khoản. Khi có các 

thông tin này, đối tượng đã nhanh chóng đổi mật khẩu ví điện tử Momo của anh Minh. 

Ngay lập tức, mã O.T.P xác thực tài khoản đã được gửi vào email của người dùng, và 

đối tượng dễ dàng chiếm đoạt ví điện tử của anh Minh, đồng thời thực hiện các thao tác 

chuyển tiền. 

Cơ quan Thanh tra giám sát Ngân hàng trong năm 2019 phát hiện một số tồn tại, vi phạm 

như: ký kết hợp đồng với một số đối tác tham gia hệ thống thanh toán trực tuyến trước 

thời điểm được cấp phép cung ứng dịch vụ trung gian thanh toán; không kiểm tra thông 

tin của đối tác,... 

 

5.2. Các công cụ thanh toán điện tử 

5.2.1. Thẻ thanh toán điện tử (Electronic payment card) 

 Đây là hình thức thanh toán đặc trưng nhất, chiếm tới 90% trong tổng số các giao 

dịch thương mại điện tử.  

 Thẻ thanh toán (thẻ chi trả) là một loại thẻ có khả năng thanh toán tiền mua hàng 

hóa, dịch vụ tại một vài địa điểm, kể cả website mua hàng trực tuyến nếu chấp nhận tiêu 

dùng bằng thẻ đó. Hoặc có thể dùng để rút tiền mặt trực tiếp từ các ngân hàng hay các 

máy rút tiền tự động. 

 Được phát hành bởi Ngân hàng, các tổ chức tài chính hay các công ty. 

 Phân loại thẻ thanh toán 

5.2.2. Thanh toán trực tuyến bằng thẻ: 
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 Thanh toán bằng thẻ tín dụng hoặc ghi nợ quốc tế 

 Thanh toán bằng thẻ ghi nợ nội địa 

 

* Các loại thẻ theo chủ thể phát hành: 

• Thẻ do ngân hàng phát hành (bank card) 

• Do tổ chức phi ngân hàng phát hành 

Hiện nay, để phục vụ thanh toán điện tử cho khách hàng, các loại thẻ thanh toán được 

chia làm 2 loại, có thể được phát hành bởi các ngân hàng, các tổ chức tài chính.  

Ví dụ: 

• Thanh toán bằng thẻ tín dụng hoặc ghi nợ quốc tế: Nếu khách hàng sở hữu các 

loại thẻ như Visa, Mastercard, American Express, JCB 

• Thanh toán bằng thẻ ghi nợ nội địa: Vietcombank Connect24h,... 

* Các loại thẻ thông dụng hiện nay: 

- Thẻ tín dụng (Credit Card) là một loại thẻ ngân hàng mà người sở hữu có thể dùng để 

thanh toán mà không cần tiền có sẵn trong thẻ. Điều này có nghĩa là bạn “mượn” một 

số tiền của ngân hàng để mua sắm, chi tiêu và cuối kỳ sẽ phải trả lại đầy đủ cho ngân 

hàng.  

- Thẻ tín dụng được làm bằng chất liệu nhựa polyme với hình dạng và kích thước theo 

tiêu chuẩn ISO 7810. Tùy vào ngân hàng phát hành mà thẻ sẽ có màu sắc cùng thiết kế 

riêng biệt. 

- Thẻ ghi nợ thường được gọi với tên tiếng Anh là Debit Card. Thẻ được làm từ chất 

liệu nhựa và được dùng để thực hiện nhiều chức năng như rút tiền mặt, thanh toán, 

chuyển khoản…  
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Đây là một hình thức thanh toán thay thế tiền mặt rất phổ biến hiện nay. Thẻ được liên 

kết với tài khoản ngân hàng của bạn. Theo đó thì số tiền có trong thẻ là bao nhiêu thì 

bạn dùng bấy nhiêu, khác với hình thức chi tiêu trước rồi mới trả tiền sau như một số 

người vẫn hiểu lầm. 

- Thẻ online: là loại thẻ mà giá trị các giao dịch được khấu trừ ngay lập tức vào tài khoản 

chủ thẻ 

- Thẻ offline: là loại thẻ mà giá trị các giao dịch được khấu trừ vào tài khoản của chủ 

thẻ sau đó vài ngày 

5.2.3. Tiền điện tử 

- Đồng tiền ảo hay còn gọi là đồng tiền điện tử, tiền kỹ thuật số hay Cryptocurrency là 

một loại tiền tệ số hóa không thể nắm giữ hay nhìn thấy được.  

- Nó có giá trị tương đương tiền truyền thống (tiền giấy, vàng, bạc, kim loại, v..v...), tiền 

ảo ra đời nhằm phục vụ nhu cầu giao dịch thông qua mạng lưới internet. 

Các loại tiền điện tử trên thị trường (số liệu tháng 2/2020) 

 

 

 

 

SÀN GIAO DỊCH BITCOIN 
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5.2.4. Séc điện tử 

 

Séc điện tử: “Séc trực tuyến” hay còn được gọi là “séc điện tử” thực chất là một loại 

“séc ảo”, nó cho phép người mua thanh toán bằng séc qua mạng Internet 

5.2.5. Tài khoản online 

Khách hàng lưu giữ tiền và để thực hiện các chức năng thanh toán như: thanh toán hóa 

đơn định kỳ, chuyển tiền sang tài khoản khác…qua internet hay ứng dụng trực tuyến 

của ngân hàng. 



Biên soạn: Lữ Xuân Trang 

37 

 

5.2.6. Cổng thanh toán 

Cổng thanh toán về bản chất là dịch vụ cho phép khách hàng giao dịch tại các website 

thương mại điện tử. Cổng thanh toán cung cấp hệ thống kết nối an toàn giữa tài khoản 

(thẻ, ví điện tử,…) của khách hàng với tài khoản của website bán hàng. VD: Cổng thanh 

toán F@st Mobile Techcombank 

 

 

5.2.7. Ví điện tử 

Ví điện tử là một tài khoản online có thể dùng nhận, chuyển tiền, mua thẻ điện thoại, vé 

xem phim, thanh toán trực tuyến các loại phí trên internet như tiền điện nước, cước viễn 

thông, bạn cũng có thể mua hàng online từ các trang thương mại điện tử.  
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Người dùng phải sở hữu thiết bị di động thông minh tích 

hợp ví điện tử và liên kết với ngân hàng thì mới có thể 

thanh toán trực tuyến bằng hình thức này.  

Hiện nay, tại Việt Nam có khoảng 20 ví điện tử được cấp 

phép và theo Ngân hàng nhà nước dự báo đến năm 2020 

sẽ đạt ngưỡng 10 triệu người dùng. 

VD: hình bên là giao diện ví điện tử VinID 

 

 

 

 

 

Ưu điểm 

– Đi mua sắm mà không cần mang theo ví hay tiền mặt, tránh được rủi ro bị thất thoát 

tiền do đánh rơi, trộm cướp… 

– Giao dịch nhanh chóng và linh hoạt giúp khách hàng tiết kiệm thời gian và tiện lợi 

hơn, có tính bảo mật cao, được chấp nhận tại nhiều điểm thanh toán 

– Ví điện tử tích hợp nhiều tiện ích: Ngoài giúp khách hàng thanh toán, ví điện tử còn 

hướng tới hỗ trợ khách hàng nhiều tiện ích khác như đặt vé xem phim, nạp tiền điện 

thoại 

– Nhiều ưu đãi hơn: Nhiều chương trình khuyến mãi được tung ra nhằm thu hút khách 

hàng sử dụng ví điện tử. 

Nhược điểm 

Ví điện tử đòi hỏi người sử dụng phải chịu phí như phí rút tiền từ ví về tài khoản ngân 

hàng. Ngoài ra, sử dụng ví điện tử cũng có rủi ro là mất tài khoản khi truy cập vào các 

website lạ có chứa mã độc. 

5.2.8. Hóa đơn điện tử (Electronic Invoice) 

Theo quy định tại điều 3 Thông Tư 32/2011/TT-BTC đã giải thích khái niệm về hóa đơn 

điện tử  như sau: “Hóa đơn điện tử được quy định là tập hợp các thông điệp dữ liệu điện 

tử về bán hàng hóa và cung ứng dịch vụ. Đối với việc khởi tạo, lập, gửi, nhận, lưu trữ 

và quản lý hóa đơn điện tử sẽ thông qua phương tiện điện tử và đáp ứng các quy định 

của Bộ Tài Chính.” 

http://vbpl.vn/botaichinh/Pages/vbpq-van-ban-goc.aspx?ItemID=26308
http://vbpl.vn/botaichinh/Pages/vbpq-van-ban-goc.aspx?ItemID=26308
http://vbpl.vn/botaichinh/Pages/vbpq-van-ban-goc.aspx?ItemID=26308
http://vbpl.vn/botaichinh/Pages/vbpq-van-ban-goc.aspx?ItemID=26308
https://einvoice.vn/tin-tuc/top-20-dieu-doanh-nghiep-phai-biet-khi-su-dung-hoa-don-dien-tu
https://einvoice.vn/tin-tuc/top-20-dieu-doanh-nghiep-phai-biet-khi-su-dung-hoa-don-dien-tu
https://einvoice.vn/tin-tuc/top-20-dieu-doanh-nghiep-phai-biet-khi-su-dung-hoa-don-dien-tu
https://einvoice.vn/tin-tuc/top-20-dieu-doanh-nghiep-phai-biet-khi-su-dung-hoa-don-dien-tu
https://einvoice.vn/tin-tuc/top-20-dieu-doanh-nghiep-phai-biet-khi-su-dung-hoa-don-dien-tu
https://einvoice.vn/tin-tuc/top-20-dieu-doanh-nghiep-phai-biet-khi-su-dung-hoa-don-dien-tu
https://einvoice.vn/tin-tuc/top-20-dieu-doanh-nghiep-phai-biet-khi-su-dung-hoa-don-dien-tu
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Triển vọng cho thanh toán bằng hoá đơn điện tử trong các giao dịch thương mại điện tử 

trên thế giới sẽ là rất lớn nhờ những nỗ lực của các ngân hàng trên toàn cầu trong việc 

ứng dụng và cải tiến những tiện ích mà thanh toán qua hoá đơn điện tử đem lại. VD: 

VNPT - E invoice 

 

Quy trình thanh toán trực tuyến trong TMĐT 

Với một chiếc thẻ thanh toán, tài khoản ngân hàng, tải khoản điện tử và một máy tính 

kết nối Internet, người tiêu dùng có thể hoàn thành việc mua hàng hóa, dịch vụ qua 

website. Dưới đây là các bước cơ bản để mua hàng và thanh toán trực tuyến. 

Bước 1: Chọn lựa hàng hóa 

Truy cập website của nhà cung cấp dịch vụ, và chọn lựa hàng hóa, dịch vụ 

Bước 2: Đặt hàng 

Sau khi chọn lựa xong các sản phẩm cần mua, người mua sẽ thực hiện bước đặt hàng 

bằng cách điền các thông tin chi tiết như nhà cung cấp yêu cầu bao gồm: 

- Thông tin cá nhân 

 - Phương thức, thời gian giao hàng 

 - Phương thức, thời gian thanh toán 

Bước 3: Kiểm tra thông tin hóa đơn 

Hệ thống website sẽ hiển thị hóa đơn mua hàng để người mua kiểm tra thông tin trên 

hóa đơn. Nếu thông tin chính xác, người mua sẽ tiến hành xác nhận để chuyển sang 

bước thanh toán. 

Bước 4: Thanh toán 

(1) Thanh toán bằng thẻ 
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Nếu website chấp nhận thanh toán trực tuyến, người mua có thể hoàn thành việc thanh 

toán ngay trên website với điều kiện người mua sở hữu các loại thẻ mà nhà cung cấp 

chấp nhận.  

Người mua điền thông tin thẻ để hoàn thành thanh toán: 

- Số thẻ; Ngày hết hạn 

- CVV (Số CVV viết tắt của Card Verification Value là mã dùng xác minh thẻ Visa gồm 

cả thẻ ghi nợ và thẻ tín dụng) Lưu ý: giao dịch thanh toán chỉ thành công khi thẻ thanh 

toán đã được đăng ký chức năng thanh toán online, thông tin thẻ điền đúng và thẻ còn 

khả năng chi trả. 

(2) Thanh toán bằng chuyển tiền điện tử  

Chuyển tiền điện tử có 2 phương thức cơ bản: Internet Banking và Mobile Banking 

(3) Thanh toán bằng Ví điện tử. VD: Ví điện tử VinID 

(4) Thanh toán bằng cổng thanh toán: Trong bối cảnh yếu tố bảo mật đã và đang được 

ưu tiên hàng đầu, cổng thanh toán hiện nay đã trở thành lựa chọn tối ưu cho các giao 

dịch thanh toán trực tuyến nhờ những tiện ích vượt trội so với các phương thức thanh 

toán thông thường. VD: Cổng VNPAY  

(5) Thanh toán bằng hóa đơn điện tử 

• Bước 1: Tìm một nhà cung cấp “phần mềm hóa đơn điện tử” 

• Bước 2: Lập quyết định áp dụng hóa đơn điện tử và gửi lên cơ quan thuế quản lý trực 

tiếp 

• Bước 3: Lập hóa đơn điện tử mẫu, ký số vào hóa đơn điện tử mẫu và gửi lên cơ quan 

thuế 

• Bước 4: Lập thông báo phát hành hóa đơn điện tử và gửi lên cơ quan thuế quản lý trực 

tiếp 

• Bước 5: Phản hồi của cơ quan thuế 

• Bước 6: Phát hành hóa đơn điện tử khi bán hàng cho khách hàng 

• Bước 7: Khách hàng kiểm tra hóa đơn và lựa chọn phương thức thanh toán điện tử phù 

hợp 
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Bước 5: Xác nhận đặt hàng 

Hệ thống website sẽ gửi email xác nhận đơn hàng vào email của người mua. Nhà cung 

cấp sẽ liên hệ với người mua để hoàn thành nghiệp vụ giao hàng. 

 

 


