
MARKETING ĐIỆN TỬ

Giảng viên: TS. Nguyễn Hồng Quân

Bộ môn Thương mại điện tử



Xu hƣớng mới của xúc tiến thƣơng mại

Công cụ xúc tiến thương mại Mức độ

Alibaba.com 1.51 

Khách hàng hiện tại 1.75 

Internet (duyệt, tìm kiếm …) 2.19 

Người quen 2.38 

Các website thương mại điện tử khác 2.53 

Hội chợ, triển lãm, trưng bày sản phẩm 2.62 

Đại lý 2.78 

Tạp chí ngành 3.03 

Hiệp hội ngành hàng 3.16 

Danh bạ thương mại 3.3 

Các nguồn khác 3.58 



Bước 1. Tìm sản phẩm cần mua



Bước 2. Xem chi tiết sản phẩm



Bước 3. Chọn, đặt vào giỏ mua hàng



Bước 4. Gợi ý mua thêm sản phẩm



Bước 5. Địa chỉ giao hàng



Bước 6. Chọn phương thức thanh toán



Bước 7. Kiểm tra toàn bộ đơn đặt hàng



Bước 8. Chọn phương thức vận chuyển



MARKETING ĐIỆN TỬ 

(e-marketing)

1.  Tổng quan về Marketing điện tử

2.  Các ứng dụng của Marketing điện tử 
trong kinh doanh

3.  Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện 
tử trong doanh nghiệp



1. Tổng quan về Marketing điện tử

1.1. Các khái niệm cơ bản về Marketing điện 
tử

1.2. Ƣu điểm của Marketing điện tử

1.3. Đặc điểm của Marketing điện tử

1.4. Vị trí của Marketing điện tử trong chuỗi giá 
trị



Các khái niệm Marketing điện tử

 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 tƣởng để đáp ứng nhu cầu của tổ chức và cá nhân - dựa 
trên các phƣơng tiện điện tử và internet. (P.Kotler)

 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 phƣơng tiện điện tử

(Nguồn: Joel Reedy, Shauna Schullo, Kenneth Zimmerman, 
2000)



Các khái niệm Marketing điện tử

 Marketing điện tử là việc ứng dụng mạng internet và các 
phƣơng tiện điện tử (web, e-mail, cơ sở dữ liệu, multimedia, 
PDA...) để tiến hành các hoạt động marketing nhằm đạt 
đƣợc 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 hƣớng mục tiêu và các dịch vụ 
qua mạng hƣớng tới thoả mãn nhu cầu của khách hàng.

http://www.davechaffey.com/Internet-Marketing

http://www.davechaffey.com/Internet-Marketing
http://www.davechaffey.com/Internet-Marketing
http://www.davechaffey.com/Internet-Marketing
http://www.davechaffey.com/Internet-Marketing


Ƣu điểm của Marketing điện tử

- Tốc độ giao dịch

- Thời gian hoạt động

- Phạm vi hoạt động

- Đa dạng hóa sản phẩm

- Tăng cƣờng quan hệ khách hàng

- Tự động hóa các giao dịch



Tháp nhu cầu của Maslow

Nguồn: Nguyễn Thị Thanh Huyền, Giáo trình Marketing căn bản, NXB Hà Nội, Tr 36
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Các yếu tố quyết định giá trị dành cho 
khách hàng

Giá trị sản phẩm

Giá trị dịch vụ

Giá trị về nhân sự

Giá trị về hình ảnh

Giá tiền

Phí tổn thời gian

Phí tổn công sức

Phí tổn tinh thần

Tổng giá trị dành
cho khách hàng

Tổng chi phí của
khách hàng

Giá trị dành
cho khách

hàng

Nguồn: Philip Kotler, Quản trị Marketing, NXB Thống Kê (2001), Tr47



Marketing - mix

CafeCafe

Café

10.000

Vỉa hè

70T

Marketing – Mix

(4Ps)
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Đặc điểm của Marketing điện tử

 Môi trƣờng kinh doanh trực tuyến

 Sử dụng các phƣơng tiện điện tử



Sự phát triển của Marketing điện tử

Môi trường

Kinh doanh 

trực tuyến

Phương tiện

điện

tử

sử dụng

Marketing

điện tử



Phân tích chuỗi giá trị
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Các hoạt động chính Dây chuyền giá trị (Value-chain) 
M.E.Porter 

Giá trị: 
Những gì 
khách hàng 
sẵn sàng trả 

tiền 

Nguồn: Philip Kotler, Quản trị Marketing, NXB Thống Kê (2001), Tr54



u

sản phẩm

và

dịch vụ

Inbound 

logistic

Xử lý

nghiệp vụ

Outbound 

logistic

Marketing

&bán hàng

Dịch vụ sau

bán hàng

R&D điện tử

- R&D trực tuyến

- Thiết kế sản phẩm mới 

như quần áo, máy tính

- Phát triển sản phẩm mới 

nhanh hơn như ô tô

Mua sắm trực tuyến

-Mua nguyên liệu trực 

tuyến: ô tô, máy bay, linh 

kiện máy tính

-Kết nối ERP giữa các 

công ty và nhà cung cấp

-Chia sẻ thông tin nguyên 

liệu cho nhà cung ứng

Sản xuất điện tử

- Sản xuất theo đơn đặt hàng của 

khách hàng

- Hợp tác giữa nhà sản xuất linh kiện 

và lắp ráp

- Chia sẻ kiến thức

- Kế hoạch hóa việc sử dụng nguồn 

lực

Outbound logistic

- Quản trị đặt hàng trực tuyến

- Ký hợp đồng tự động qua 

mạng

- Cho phép khách hàng truy 

xuất tới danh mục sản phẩm 

mới và thời hạn giao hàng

- Quản trị quá trình thực hiện 

hợp đồng

Marketing điện tử

Marketing theo đối tượng khách hàng

Nghiên cứu thị trường điện tử

Quảng cáo điện tử, tương tác với khách 

hàng

Bán hàng trực tuyến, Xử lý giao dịch trực 

tuyến, định giá tương tác

Dịch vụ sau bán hàng

-Theo dõi bán hàng trực tuyến

-Hỗ trợ khách hàng trực tuyến

-Quản trị quan hệ khách hàng

-Quản trị bán phụ kiện/hàng 

thay thế
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2. Những ứng dụng của 
Marketing điện tử trong kinh doanh

 2.1. Nghiên cứu thị trƣờng qua mạng

 2.2. Phân tích hành vi mua sắm của 
khách hàng qua mạng

 2.3. Phân đoạn thị trƣờng và xác định thì 
trƣờng muc tiêu

 2.4. Các chiến lƣợc Marketing điện tử hỗn 
hợp (Marketing – Mix)



Nghiên cứu thị trƣờng

 Phỏng vấn nhóm khách hàng: forum, 
chatroom, netmeeting

+ Ƣu điểm: tự do đƣa ra các ý kiến, thời 

gian tiến hành, địa điểm tiến hành, thông tin 
thu thập đƣợc

+ Nhƣợc điểm: tính chân thực, yêu cầu 
kỹ thuật, tiến độ thực hiện phỏng vấn





Nghiên cứu thị trƣờng

 Phỏng vấn các chuyên gia: nhóm thƣ 

điện tử (email group), chatroom, 
netmeeting...

- Ƣu điểm: tập trung đƣợc nhiều câu hỏi, 

phỏng vấn nhiều chuyên gia, thông tin chi 
tiết

- Nhƣợc điểm: yêu cầu kỹ thuật, tiến độ 
thực hiện... 



Nghiên cứu thị trƣờng

 Điều tra bằng bảng câu hỏi qua mạng

- Ƣu điểm: tốc độ nhanh hơn, phạm vi 
điều tra rộng hơn

- Nhƣợc điểm: mức độ phản hồi thấp



Nghiên cứu thị trƣờng



Nghiên cứu thị trƣờng



2. Những ứng dụng của 
Marketing điện tử trong kinh doanh

2.1. Nghiên cứu thị trƣờng qua mạng

2.2. Phân tích hành vi mua sắm của khách 
hàng qua mạng

2.3. Phân đoạn thị trƣờng và xác định thị 
trƣờng mục tiêu

2.4. Các chiến lƣợc Marketing điện tử hỗn 
hợp (e-marketing mix)



Phân tích hành vi mua sắm của 
khách hàng

- Giai đoạn “xác định nhu cầu”

- Giai đoạn “tìm kiếm thông tin”

- Giai đoạn “đánh giá các phƣơng án”

- Giai đoạn “quyết định mua hàng”

- Giai đoạn “đánh giá sau mua”



Bước 1. Tìm sản phẩm cần mua



Bước 2. Xem chi tiết sản phẩm



Bước 3. Chọn, đặt vào giỏ mua hàng



Bước 4. Gợi ý mua thêm sản phẩm



Bước 5. Địa chỉ giao hàng



Bước 6. Chọn phương thức thanh toán



Bước 7. Kiểm tra toàn bộ đơn đặt hàng



Bước 8. Chọn phương thức vận chuyển



Phân tích hành vi mua sắm của 
khách hàng

Sản phẩm Giá Khuếch trương Phân phối

Các yếu tố 
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Phân tích hành vi mua sắm của 
khách hàng

- Khách hàng xem hàng gì?

- Khách hàng mua hàng gì?

- Mặt hàng gì xem nhƣng không mua?

- Mặt hàng gì đƣợc mua cùng với nhau?

- Quảng cáo nào đƣợc xem nhiều hơn?

- Quảng cáo nào đƣợc xem nhiều nhƣng không bán 
đƣợc hàng?



Phân tích hành vi mua sắm của 
khách hàng

- Mặt hàng nào ít đƣợc xem, ít đƣợc mua?

- Các mặt hàng thay thế?

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

- Có sản phẩm nào không đƣợc xúc tiến 
không?

- Sản phẩm có đƣợc mô tả chi tiết không?















Phân tích hành vi mua sắm của 
khách hàng



Mô hình AIDA 

 Attention - Website thu hút đƣợc sự chú ý của 
khách hàng

 Interest - Website cung cấp các sản phẩm, dịch 
vụ, thông tin phù hợp nhu cầu khách hàng mục 
tiêu

 Desire - Có các biện pháp xúc tiến để tạo mong 
muốn mua hàng: giảm giá, quà tặng 

 Action - Form mẫu đẹp, tiện lợi, an toàn để 
khách hàng thực hiện giao dịch dễ dàng



2. Những ứng dụng của 
Marketing điện tử trong kinh doanh

2.1. Nghiên cứu thị trƣờng qua mạng

2.2. Phân tích hành vi mua sắm của khách 
hàng qua mạng

2.3. Phân đoạn thị trƣờng

2.4. Các chiến lƣợc Marketing điện tử hỗn 
hợp (e-marketing mix)



Phân đoạn thị trƣờng

- Địa lý: thành thị, nông thôn, vùng miền 
khác nhau

- Nhân khẩu học: tuổi, giới tính, thu nhập, 
trình độ học vấn, tôn giáo

- Tâm lý: cá tính, địa vị xã hội, phong cách 
sống

- Hành vi: thói quen sinh hoạt, mua sắm, 
tiêu dùng.... 



Phân đoạn thị trƣờng
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Phân đoạn thị trƣờng

- Ngƣời xem hàng hóa (viewers): website 
cần thật sự ấn tƣợng để thu hút đƣợc 
những khách hàng này, bằng từ ngữ và 
hình ảnh đặc biệt để tạo dấu ấn. 

- Ngƣời tìm hiểu về hàng hóa (seekers):
website cần có công cụ để so sánh các 
sản phẩm, dịch vụ, nhận xét của khách 
hàng, gợi ý, tƣ vấn.

- Ngƣời mua hàng hóa (shoppers): website 
cần đƣợc tổ chức và thiết kế sao cho việc 
mua hàng thuận tiện nhất. 



Phân đoạn thị trƣờng

 Theo McKinsey & Company, điều tra 50.000 ngƣời 
sử dụng Internet,
 Có 6 nhóm khách hàng

- Nhóm 1, những ngƣời thích sự tiện lợi 
(simplifier-convenience)

- Nhóm 2, những ngƣời thích tìm kiếm thông tin 
(surfers)

- Nhóm 3, những ngƣời thích mặc cả (bargainers)
- Nhóm 4, những ngƣời thích hòa đồng (connectors). 
- Nhóm 5, những khách hàng thƣờng xuyên 

(rountiners)
- Nhóm 6, những ngƣời thích thể thao, giải trí 

(sporters)



2. Những ứng dụng của 
Marketing điện tử trong kinh doanh

2.1. Nghiên cứu thị trƣờng qua mạng

2.2. Phân tích hành vi mua sắm của khách 
hàng qua mạng

2.3. Phân đoạn thị trƣờng 

2.4. Các chiến lƣợc Marketing điện tử hỗn 
hợp (e-marketing mix)



Chính sách sản phẩm

Những sản phẩm nào sẽ phù hợp với môi 
trường kinh doanh điện tử?

(i) Giá: so với giá hàng hóa tiêu dùng thông thƣờng
(ii) Mức độ mua sắm thƣờng xuyên: so với việc mua hàng 

tiêu dùng
(iii) Khả năng giới thiệu đầy đủ lên mạng về sản phẩm, 

dịch vụ: hình ảnh, âm thanh, chuyển động...
(iv) Khối lƣợng thông tin cần thiết để ra quyết định: so với 

hàng tiêu dùng thông thƣờng
(v) Khả năng cá biệt hóa sản phẩm, dịch vụ: đề phù hợp 

với các nhu cầu khác nhau
(vi) Tầm quan trọng của dịch vụ: đối với việc mua và sử 

dụng hàng hóa, dịch vụ

Mức độ phù hợp = (i/ii) x (iii + iv + v 
+ vi)





nh tranh?



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện tử 
trong doanh nghiệp (qua website)

1. Mục đích xây dựng website là gì?

2. Ai là khách hàng mục tiêu của website?

3. Khách hàng sẽ làm gì khi vào website?

4. Đánh giá hiệu quả của website nhƣ thế 
nào?

5. Quảng bá website nhƣ thế nào?



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing 
điện tử trong doanh nghiệp

6.   Cung cấp lợi ích cho khách hàng

7.   Sử dụng các công cụ mạnh

8.   Cung cấp các giá trị gia tăng

9.   Sẵn sàng giao tiếp

10. Đánh giá – Sửa đổi – Đánh giá



Mục đích xây dựng website

- Tạo ra nhiều đầu mối kinh doanh, thu hút 
thêm nhiều khách hàng (generate leads)

- Bán hàng qua mạng (direct sales)

- Xây dựng thƣơng hiệu (build brand)

- Cung cấp thông tin (deliver information)

- Hỗ trợ bán hàng (sales support)

- Cung cấp dịch vụ khách hàng (customer 
support)

- Mở rộng thị trƣờng (expand market)



Xác định khách hàng mục tiêu

- Khách hàng là cá nhân hay tổ chức

- Khách hàng ở độ tuổi nào

- Trình độ học vấn

- Giới tính...



Các tiêu chí đánh giá website

- Số lƣợt ngƣời truy cập vào website

- Số lƣợt click xem nội dung website

- Số lƣợng đơn đặt hàng

- Giá trị đơn hàng...



Số lƣợt khách truy cập



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện tử 
trong doanh nghiệp

1. Mục đích xây dựng website là gì?

2. Ai là khách hàng mục tiêu của website?

3. Khách hàng sẽ làm gì khi vào website?

4. Đánh giá hiệu quả của website nhƣ thế 
nào?

5. Quảng bá website nhƣ thế nào?



Quảng bá website



Quảng bá website

ĐỊA CHỈ WEBSITE

- Ngắn gọn và dễ nhớ: 

vd: dell.com, ford.com, aha.vn, ... 

- Dễ đánh vần

vd: ben.com.vn, alibaba.com, ...

- Tránh sử dụng số và ký tự đặc biệt



















Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website





Quảng bá website



Quảng bá website



Media Consumption  and Spending

0 2 4 6 8 10 12 14

  Magazines

  Newspapers

     Radio

     TV

     Online

Average Hours/Week

Media Spending

Hours/Week

Internet là màn hình nhỏ của 

thế kỷ 21

Millions

0 10 20 30 40 50 60

Người tiêu dùng ưa chuộng internet 

hơn các keânh truyeàn thoâng khác

Ngân sách dành cho quảng cáo trực 

tuyến còn rất thấp

Thời gian người tiêu dùng sử dụng internet tương đương với thời gian xem TV



70% người dùng internet sử dụng 

công cụ tìm kiếm

0 20 40 60 80 100

Daily sports/financial news

Make purchases

Research holidays

Research products

Search Engine

Email

Top Online Activities

Tìm kiếm là hoạt động được ưa 

chuộng nhất sau email



+3.3%
Yellow Pages

+5.7%
Newspaper

+7.3%
Magazine+6.1%

Radio

+25.0%
Online

+1.4%
Broadcast TV

+7.0%
Cable TV

Change in Advertising Spend
% Y/Y change, 2005E vs. 2004

• Search: the primary driver of 

growth in online advertising

The Advertising Industry – Mức 
độ tăng trưởng

Source: Universal McCann (December 2004)



1 9 9 9 2 0 0 0 2 0 0 1 2 0 0 2 2 0 0 3 m id - 2 0 0 4

Quảng cáo tìm kiếm chiếm thị phần lớn nhất trong 

thị trường quảng cáo trực tuyến

Email, referrals, interstitials, slotting fees, other

1999
Banners and 
sponsorships 
comprise 83%
of market

40%
Search

8%
Rich media

17%
Classifieds

9%
Sponsorships

20%
Banners

Growth of Search: 

Marketers are voting 

with their dollars

• Search now the most 

dominant form of online 

advertising

• Nearly 3x growth in since 

start of 2003

• 35 searches per user per 

month in U.S.

• 73% search penetration

Source: Interactive Advertising Bureau, PricewaterhouseCoopers (September 2004)

Doanh thu Quảng cáo trực tuyến % theo nhóm



Chi phí ñeå mang veà một khaùch haøng tieàm naêng thấp

PIPER JAFFRAY REPORT 2003

$9.94

$2.00

$1.18

$0.50

$0.29

$0.00 $2.00 $4.00 $6.00 $8.00 $10.00

Direct Mail

Banner Ads

Yellow Pages

Email

Search

Moät chuyeán ñi trieån laõm taïi Myõ ñeå 

giôùi thieäu saûn phaåm > 10,000 USD

ComScore Audience Insight Measures, Winter 2005



Rely on this information source
Frequently or Occasionally

Rank

2004 1999

Recommendation from friends, family, or 

colleagues

1 1

Internet – manufacturer sites 2 7

Catalogs 3 2

Internet – content sites 4 5

Brochures 5 3

Salesperson at Store 6 8

Television 7 9

Computer / Technology magazines 8 4

Local daily newspapers 9 10

Business / General Interest magazines 10 6

Radio 11 13

Industry journals / trade publications 12 n/a

National Newspapers 13 n/a

Manufacturer sales rep 14 n/a
Source – Millward Brown Intelliquest CIMS v11 Industry Media/Business Influencer Study; Total Universe  - 34,479 (000); Nov 2004

Risers of note

Up 5 positions

Up 1 position

Sự bùng nổ vaø ảnh hưởng của Internet



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website





Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website





Quảng bá website



Quảng bá website



Quảng bá website



Khách -- Khách hàng



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện tử 
trong doanh nghiệp

6.   Cung cấp lợi ích cho khách hàng

7.   Sử dụng các công cụ mạnh

8.   Cung cấp các giá trị gia tăng

9.   Sẵn sàng giao tiếp

10. Đánh giá – Sửa đổi – Đánh giá



Cung cấp lợi ích cho khách hàng



Vì sao khách hàng lại mua 
hàng trên mạng?

 Sự tiện lợi (tạo ra sự tiện lợi trong việc mua 
hàng bằng các giỏ hàng, mô tả về hàng hóa)

 Sự nhanh chóng: Tốc độ truy cập, giao hàng, 
thanh toán

 Giá rẻ: Chƣơng trình khuyến mại, thẻ khách 
hàng,…

 Phong phú và đa dạng về hàng hóa: Cách trƣng 
bày hàng hóa 

 Tính tƣơng tác: tƣ vấn, quan điểm của cộng 
đồng, …

 Sự an toàn: Hệ thống bảo mật, an ninh mạng



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện tử 
trong doanh nghiệp

6.   Cung cấp lợi ích cho khách hàng

7.   Sử dụng các công cụ mạnh

8.   Cung cấp các giá trị gia tăng

9.   Sẵn sàng giao tiếp

10. Đánh giá – Sửa đổi – Đánh giá



Sử dụng các công cụ mạnh

- Các giải pháp thƣơng mại điện tử:

+ Giỏ mua hàng (shopping cart)

+ Giải pháp phần mềm cho công ty bán 
hàng qua mạng broadvision

- Sử dụng các phần mềm chuyên dụng:
+ Content management system

+ E-marketing

+ Statistics



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện tử 
trong doanh nghiệp

6.   Cung cấp lợi ích cho khách hàng

7.   Sử dụng các công cụ mạnh

8.   Cung cấp các giá trị gia tăng

9.   Sẵn sàng giao tiếp

10. Đánh giá – Sửa đổi – Đánh giá



Cung cấp các giá trị gia tăng

- Cần chú trọng đến chất lƣợng của mỗi cuộc 
viếng thăm website hơn là số lƣợng khách truy 
nhập vào website (80/20),

- Cần xây dựng website trở thành một cộng đồng 
trực tuyến.

- Website không chỉ là phƣơng tiện truyền thông 
đại chúng mà còn là phƣơng tiện để giao lƣu, 
chia sẻ giữa những ngƣời tham gia.

- Cung cấp những thông tin, phần mềm, trò chơi, 
… cho khách hàng



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện tử 
trong doanh nghiệp

6.   Cung cấp lợi ích cho khách hàng

7.   Sử dụng các công cụ mạnh

8.   Cung cấp các giá trị gia tăng

9.   Sẵn sàng giao tiếp

10. Đánh giá – Sửa đổi – Đánh giá



Sẵn sàng giao tiếp với KH

- Diễn đàn 

- Blogs

- Hỗ trợ trực tuyến 

- Chatroom

- Call center, toll-free



Câu 1: Hãy phân tích và chỉ ra các đặc
trƣng của các giai đoạn phát triển thƣơng
mại điện tử và cho ví dụ minh họa thực
tiễn ứng dụng thƣơng mại điện tử ở Việt
Nam?

Câu 2

n nay?



3. Mƣời bƣớc triển khai Marketing điện tử 
trong doanh nghiệp

6.   Cung cấp lợi ích cho khách hàng

7.   Sử dụng các công cụ mạnh

8.   Cung cấp các giá trị gia tăng

9.   Sẵn sàng giao tiếp

10. Đánh giá – Sửa đổi – Đánh giá



4. Hƣớng dẫn khai thác hệ thống 
thông tin TM-TT trên mạng Internet

 Hệ thống các tâm điểm thƣơng mại

 Các sàn giao dịch thƣơng mại điện tử B2B

 Website của các Sở giao dịch hàng hóa 

 Các danh bạ kinh doanh điện tử

 Các websie thông tin xúc tiến thƣơng mại



Hệ thống các tâm điểm TM
(trade point)

Tháng 2 năm năm 1992, tổ chức “Hội nghị Liên Hiệp 
Quốc về thƣơng mại và phát triển” (UNCTAD) họp tại 
Colombia đề xƣớng “Chƣơng trình tâm điểm thƣơng 
mại”

 Tâm điểm thương mại là:
- Một nguồn thông tin liên quan đến kinh tế thƣơng 

mại. 
- Một trung tâm hỗ trợ thƣơng mại. 
- Một cửa ngõ dẫn đến hệ thống mạng thƣơng mại 

điện tử toàn cầu.
 Chức năng của một Tâm điểm thương mại:

- Cung cấp các dịch vụ thông tin kinh tế thƣơng mại. 
- Cung cấp các dịch vụ hộ trợ giao dịch buôn bán 

quốc tế. 
- Làm cửa ngõ dẫn các doanh nghiệp gia nhập vào 

mạng thƣơng mại điện tử toàn cầu.



Hệ thống các tâm điểm TM
(trade point)

Chƣơng trình Tâm điểm thƣơng mại dƣới 

sự điều phối của Liên đoàn các tâm điểm 
toàn cầu (World Trade Point Federation –
WTPF) đã xây dựng đƣợc hệ thống trên 120 
Tâm điểm thƣơng mại ở 90 quốc gia.

http://www.vietnamtradepoint.com/images/index/map_VNtradepoint_big.jpg
http://www.vietnamtradepoint.com/images/index/map_VNtradepoint_big.jpg


Hệ thống các tâm điểm TM
(trade point)

- Doanh nghiệp có thể sử dụng Trade point để 
tiến hành các hoạt động tiền giao dịch (pre-
transaction) nhƣ liên lạc, tìm kiếm bạn hàng, 
thị trƣờng...

- Website http://www.wtpfed.org cho phép các 
tâm điểm thƣơng mại khác trên khắp thế giới 
đƣợc liên kết với nhau tại đây.

- Tâm điểm thƣơng mại của Việt Nam: 
www.vietnamtradepoint.com

http://www.wtpfed.org/


www.vietnamtradepoint.com



Hƣớng dẫn khai thác hệ thống 
thông tin TM-TT trên mạng Internet

 Hệ thống các tâm điểm thƣơng mại

 Các sàn giao dịch thƣơng mại điện tử B2B

 Website của các Sở giao dịch hàng hóa 

 Các danh bạ kinh doanh điện tử

 Các websie thông tin xúc tiến thƣơng mại



Các sàn giao dịch thƣơng mại 
điện tử B2B

http://dir.yahoo.com/business_and_economy/
business_to_business

- www.alibaba.com

- www.ec21.com

- www.buyusa.com

- www.sesami.com

- www.ecvn.com

http://dir.yahoo.com/business_and_economy/business_to_business
http://dir.yahoo.com/business_and_economy/business_to_business


Hƣớng dẫn khai thác hệ thống 
thông tin TM-TT trên mạng Internet

 Hệ thống các tâm điểm thƣơng mại

 Các sàn giao dịch thƣơng mại điện tử B2B

 Website của các Sở giao dịch hàng hóa 

 Các danh bạ kinh doanh điện tử

 Các websie thông tin xúc tiến thƣơng mại



Website của các Sở giao dịch 
hàng hóa

- Sở giao dịch hàng hoá Chicago: 
http://www.cme.com

- Sở giao dịch hàng hoá Châu Âu: 
http://www.euronext.com

- Sở giao dịch hàng hoá Tokyo: 
www.tocom.or.jp

- Sở giao dịch hàng hoá New York: 
www.nymex.com

http://www.cme.com/
http://www.euronext.com/
http://www.tocom.�.jp/
http://www.nymex.com/


Hƣớng dẫn khai thác hệ thống 
thông tin TM-TT trên mạng Internet

 Hệ thống các tâm điểm thƣơng mại

 Các sàn giao dịch thƣơng mại điện tử B2B

 Website của các Sở giao dịch hàng hóa 

 Các danh bạ kinh doanh điện tử

 Các websie thông tin xúc tiến thƣơng mại



Các danh bạ kinh doanh điện tử

- Danh bạ của Trung tâm thƣơng mại thế giới: 

http://www.intracen.org

- www.europages.com

- www.kompass.com

- http://web.wlwonline.en

- http://world.wtca.org

- http://english.itp.ne.jp

http://www.intracen.org/
http://www.europages.com/
http://www.kompass.com/
http://web.wlwonline.en/
http://english.itp.ne.jp/


http://www.bigyellow.com/

1. ThÞ tr­êng HOA KỲ

Khai thác hệ thống thông tin 
TM & TT trên Internet



Internet townpage

http://english.itp.ne.jp

2. ThÞ tr­êng NhËt b¶n

Khai thác hệ thống thông tin 

TM & TT trên Internet

http://english.itp.ne.jp/index.html


3. ThÞ tr­êng EU

HTTP://WWW.EUROPAGES.NET

Khai thác hệ thống thông tin 
TM & TT trên Internet



Thị trường Đài Loan

http://business.com.tw/

www.taiwantrade.com.tw

Khai thác hệ thống thông tin 
TM & TT trên Internet

http://business.com.tw/


Hƣớng dẫn khai thác hệ thống 
thông tin TM-TT trên mạng Internet

 Hệ thống các tâm điểm thƣơng mại

 Các sàn giao dịch thƣơng mại điện tử B2B

 Website của các Sở giao dịch hàng hóa 

 Các danh bạ kinh doanh điện tử

 Các websie thông tin xúc tiến thƣơng mại



Các websie thông tin xúc tiến 
thƣơng mại

- Website của các tổ chức xúc tiến thƣơng 
mại của Chính phủ

- Website của Liên đoàn các tổ chức 
thƣơng mại quốc tế

- Website của các Phòng thƣơng mại trên 
thế giới

- Các hiệp hội ngành nghề 

- Các tổ chức quốc tế và khu vực 



Website của các tổ chức xúc tiến 
thƣơng mại của Chính phủ

- www.usatrade.gov

- http://www.ita.doc.gov

- http://www.usda.gov (Bộ NN Mỹ)

- http://www.aaei.org

- http://www.mti.gov.sg
(Bộ CN-TM Singapore)

- http://www.tbd.gov.sg (Hội đồng phát 
triển thƣơng mại Singapore)

- www.jetro.go.jp

http://www.usatrade.gov/
http://www.ita.doc.gov/
http://www.usda.gov/
http://www.aaei.org/
http://www.mti.gov.sg/
http://www.tbd.gov.sg/
http://www.jetro.go.jp/


Website của Liên đoàn các tổ 
chức thƣơng mại quốc tế

http://fita.org

http://fita.org/


Website của các 
Phòng thƣơng mại trên thế giới

- Phòng thƣơng mại quốc tế tại Paris
http://www.iccwbo.org; 

- Phòng thƣơng mại Mỹ tại New York: 
http://www.uschamber.org; 

- Phòng thƣơng mại quốc tế Singapore: 
http://www.siccom.sg và

- Phòng thƣơng mại và công nghiệp Nhật Bản: 
http://www.jcci.or.jp,www.vcci.com.vn

- Phòng thƣơng mại và công nghiệp Việt Nam

http://www.vcci.com.vn

http://www.iccwbo.org/
http://www.uschamber.org/
http://www.siccom.sg/
http://www.jcci.or.jp,www.vcci.com.vn/
http://www.vcci.com.vn/


Các tổ chức quốc tế và khu vực

- Khối mậu dịch tự do Bắc Mỹ: 
http://www.nafta-sec-alena.org; 
http://www.mercosur.org.uy

- Hiệp hội công nghiệp và thƣơng mại Carribe: 
http://www.comesa.int

- Hiệp hội các nƣớc Đông Nam Á: 
http://www.aseansec.org

- Uỷ ban kinh tế xã hội Châu Á - Thái Bình Dƣơng: 
http://unescap.org

- Uỷ ban kinh tế xã hội Châu Âu: 
http://europa.eu.int

- Khu vực thị Trung Đông và Nam Phi: 
http://www.comesa.int

- Các tổ chức quốc tế khác nhƣ: WTO, IMF, WB:
www.wto.org, www.imf.org, www.worldbank.org

http://www.nafta-sec-alena.org/
http://www.nafta-sec-alena.org/
http://www.nafta-sec-alena.org/
http://www.nafta-sec-alena.org/
http://www.nafta-sec-alena.org/
http://www.mercosur.org.uv/
http://www.comesa.int/
http://www.aseansec.org/
http://unescap.org/
http://europa.eu.int/
http://www.comesa.int/
http://www.wto.org/
http://www.imf.org/
http://www.worldbank.org/


Kiểm tra giữa kỳ

Nêu đặc điểm của từng giai đoạn phát
triển thƣơng mại điện tử và chỉ ra những
ứng dụng cụ thể của từng giai đoạn? Cho
ví dụ minh họa cụ thể (có phân tích) ứng
với từng giai đoạn phát triển?



XIN CẢM ƠN!

Giảng viên: TS. Nguyễn Hồng Quân

Bộ môn Thƣơng mại điện tử

Trƣờng Đại học Ngoại thƣơng

ĐT: 0904683850

Email: Quannh@ftu.edu.vn

mailto:Quannh@ftu.edu.vn

