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LỜI NÓI ĐẦU 
 
Một trong nhiều thách thức mà các nước trong khu vực Châu Á-Thái Bình 
Dương ngày nay đang phải đối mặt là việc chuẩn bị sẵn sàng cho xã hội và 
chính phủ của họ trong bối cảnh toàn cầu hoá và cách mạng thông tin truyền 
thông. Các nhà hoạch định chính sách, doanh nhân, các nhà hoạt động của 
các tổ chức phi chính phủ (NGO), các học giả, và thường dân đang ngày 
càng quan tâm tới nhu cầu xây dựng xã hội trở nên cạnh tranh trong nền 
kinh tế thông tin đang phát triển. 
 
Nhóm công tác e-ASEAN và Chương trình phát triển thông tin châu Á Thái 
Bình Dương của UNDP (UNDP-APDIP) có chung niềm tin rằng với công 
nghệ thông tin và truyền thông (ICT), các nước có thể đối mặt với các thách 
thức của kỷ nguyên thông tin. Với ICT, họ có thể vươn tới một tầm cao mới 
trong sự nghiệp phát triển kinh tế, xã hội và chính trị. Chúng tôi hy vọng 
rằng trong việc thực hiện bước nhảy vọt này, các nhà hoạch định chính sách, 
những người lập kế hoạch, nghiên cứu viên, những người triển khai kế 
hoạch, các nhà bình luận và những người khác sẽ thấy các quyển sách khoa 
học thường thức điện tử (e-primers) về xã hội thông tin, kinh tế thông tin và 
tổ chức xã hội này là bổ ích. 
E-primers có mục đích giúp cho người đọc hiểu biết rõ ràng về những thuật 
ngữ, định nghĩa, xu hướng và những vấn đề khác nhau gắn liền với kỷ 
nguyên thông tin. E-primers được viết với ngôn ngữ đơn giản, dễ hiểu bao 
gồm các ví dụ, trường hợp tiêu biểu, các bài học thu được và những thực 
hành tốt nhất giúp các nhà xây dựng kế hoạch và những người ra quyết định  
trong việc nêu lên những vấn đề thích hợp và xây dựng chính sách chiến 
lược phù hợp trong nền kinh tế thông tin. 
 
E-primers bao gồm những phần sau: 

• Kỷ nguyên thông tin 
• Net, Web và Cơ sở hạ tầng thông tin 
• Thương mại điện tử và kinh doanh điện tử 
• Những vấn đề về pháp luật và qui chế trong nền kinh tế thông tin 
• Chính phủ điện tử 
• Công nghệ thông tin và truyền thông (ICT) và giáo dục 
• Gen, công nghệ và chính sách: Giới thiệu tới công nghệ sinh học 

 
Các tài liệu trên có thể tìm thấy trên mạng qua địa chỉ www.eprimers.org và 
www.apdip.net 
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Sách khoa học thường thức E-primers này do UNDP-APDIP thực hiện, 
nhằm tạo ra một môi trường thúc đẩy ICT qua việc cải tổ chính sách và ủng 
hộ tại khu vực châu Á Thái Bình Dương và qua nhóm công tác e-ASEAN, 
một sáng kiến ICT vì sự phát triển của mười nước thành viên của Hiệp hội 
các quốc gia Đông Nam Á. Chúng tôi hoan nghênh ý kiến của các bạn về 
những chủ đề và vấn đề mớầcm theo đó nội dung của E-primers có thể hữu 
dụng.  
 
Cuối cùng, chúng tôi xin cảm ơn những người viết bài, các nhà nghiên cứu, 
những người đóng góp ý kiến và nhóm công tác - những người đã thực hiện 
và tham gia đóng góp đối với quyển sách E-primers này .  
 
 
Roberto R. Romulo  
Chủ tịch (2000-2002)  
Nhóm công tác e-ASEAN UNDP-APDIP 
Manila. Philippines 

 
 
Shahid Akhtar  
Điều phối viên chương trình 
Kuala Lumpur, Malaysia 
www.apdip.net 
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Giới thiệu 
 
Trong nền kinh tế toàn cầu, thương mại điện tử và kinh doanh điện tử đã trở 
thành một yếu tố cần thiết của chiến lược kinh doanh và là một chất xúc tác 
mạnh mẽ cho sự phát triển kinh tế. Việc lồng ghép của công nghệ thông tin 
và truyền thông (ICT) vào kinh doanh đã cách mạng hoá mối quan hệ trong 
nội bộ các tổ chức và giữa các tổ chức và cá nhân. Đặc biệt việc sử dụng 
CNTT&TT trong kinh doanh đã tăng cường năng suất, khuyến khích sự 
tham dự nhiều hơn của khách hàng và tạo điều kiện cho việc phục vụ khách 
hàng trên diện rộng, bên cạnh việc giảm chi phí. 
Với sự phát triển trong công nghệ Internet và công nghệ Web, sự khác biệt 
giữa các thị trường truyền thống và thị trường mạng toàn cầu, chẳng hạn như 
vốn kinh doanh, giữa những yếu tố khác, đã dần dần được thu hẹp. Tên của 
trò chơi là định vị chiến lược, khả năng của một công ty nhằm xác định các 
cơ hội đang xuất hiện và sự tận dụng kỹ năng nguồn nhân lực cần thiết (như 
là các nguồn trí tuệ) nhằm biến những cơ hội này qua các chiến lược kinh 
doanh điện tử trở nên đơn giản hơn, có thể áp dụng được trong phạm vi 
thông tin toàn cầu và môi trường kinh tế mới. Với tính hiệu quả của nó trong 
việc cân bằng sàn chơi, thương mại điện tử có thể đi cùng với chiến lược và 
chính sách phù hợp cho phép các công ty vừa và nhỏ cạnh tranh với các 
doanh nghiệp lớn và nhiều vốn.  
Một khía cạnh khác, các nước đang phát triển đang được đưa ra nhiều sự 
tiếp cận tới thị trường toàn cầu, nơi mà họ cạnh tranh với các nước phát triển 
hơn. Phần lớn, nhưng không phải tất cả các nước đang phát triển đã tham dự 
vào thương mại điện tử, hoặc là như người bán hoặc là như người mua. Tuy 
nhiên, nhằm hỗ trợ cho thương mại điện tử tăng trưởng tại những nước này, 
hạ tầng thông tin liên quan cần phải được nâng cấp. 
Một số lĩnh vực cần sự can thiệp của chính sách: 
 

- Chi phí Internet cao, gồm cả phí kết nối, phí giao dịch và phí máy chủ 
cho trang web với băng thông hiệu quả. 

- Hạn chế về khả năng của thẻ tín dụng và hệ thống thẻ tín dụng toàn 
quốc 

- Hạ tầng giao thông không phát triển dẫn đến việc giao hàng và dịch 
vụ chậm và không chắc chắn  

- Những vấn đề về an toàn mạng và hệ thống bảo mật không hiệu quả 
- Thiếu nguồn nhân lực có kỹ năng và các công nghệ chủ chốt (chẳng 

hạn như lực lượng chuyên gia về CNTT) 
- Việc cấm đoán về nội dung trong những vấn đề về an ninh quốc gia và 

các chính sách công đã ảnh hưởng rất lớn đến kinh doanh liên quan 
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đến các dịch vụ thông tin chẳng hạn như lĩnh vực truyền thông và giải 
trí. 

- Những vấn đề giữa các quốc gia, chẳng hạn như việc thừa nhận giao 
dịch theo luật của các nước thành viên ASEAN, dịch vụ chức thực, 
thúc đẩy các phương pháp giao hàng và hỗ trợ hải quan 

- Giá thành lao động tương đối thấp, dẫn đến việc hướng tới giải pháp 
mở rộng nguồn vốn một cách tương đối (bao gồm đầu tư vào việc 
thúc đẩy hạ tầng mạng và hạ tầng cơ bản) thì không rõ ràng 

 
Người ta thừa nhận rằng trong kỷ nguyên thông tin, thương mại trên Internet 
là một công cụ hữu hiệu cho việc tăng trưởng kinh tế của các nước đang phát 
triển. Trong khi chỉ có những dấu hiệu về sự tham gia vào thương mại điện 
tử của các công ty lớn tại các nước đang phát triển, dường như có rất ít hoặc 
không đáng kể các công ty vừa và nhỏ tham gia vào việc sử dụng Internet 
trong thương mại điện tử. Thương mại điện tử hứa hẹn đem lại sự kinh 
doanh tốt hơn cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ (SMEs) và sự phát triển 
kinh tế bền vững cho các nước đang phát triển. Tuy nhiện, điều đó còn phụ 
thuộc và quyết tâm chính trị mạnh mẽ và việc quản lý tốt cũng như là dựa 
vào thành phần tư nhân hỗ trợ và có trách nhiệm trong một khung chính sách 
hiệu quả. Cuốn sách này sẽ đưa ra những hướng dẫn về chính sách ở phần 
sau.  



 - 8 - 
 

I. KHÁI NIỆM VÀ ĐỊNH NGHĨA 
 

Thương mại điện tử là gì? 
 
Thương mại điện tử (e-commerce) bao hàm một loạt hoạt động kinh doanh 
trên mạng cho các sản phẩm và dịch vụ.1 Nó cũng là “bất cứ dạng nào của 
giao dịch kinh doanh trong đó các bên trao đổi qua lại điện tử hơn là sự trao 
đổi vật lý hay liên lạc trực tiếp vật lý”2. 
Thương mại điện tử thường đồng nghĩa với việc mua và bán qua Internet, 
hoặc tiến hành bất cứ sự giao dịch nào liên quan đến việc chuyển đổi quyền 
sở hữu hoặc quyền sử dụng hàng hoá hoặc dịch vụ qua mạng lưới máy tính.3 
Mặc dù phổ cập nhưng định nghĩa này thì không hoàn toàn đủ để nắm bắt 
được những sự phát triển gần đây trong hiện tượng kinh doanh mới và mang 
tính cách mạng này. Một định nghĩa hoàn chỉnh hơn là: Thương mại điện tử 
là việc sử dụng các phương tiện truyền thông điện tử và công nghệ xử lý 
thông tin số trong giao dịch kinh doanh nhằm tạo ra, chuyển tải và định 
nghĩa lại mội quan hệ để tạo ra các giá trị giữa các tổ chức và giữa các tổ 
chức và các nhân.4 
Tổ chức dữ liệu quốc tế (IDG) ước đoán rằng giá trị thương mại điện tử toàn 
cầu năm 2000 đạt 350, 38 tỉ US$. Điều này hướng tới việc đạt được 3,14 
nghìn tỉ US$ vào năm 2004. IDC cũng dự đoán rằng việc tăng số phần trăm 
của châu Á trong doanh thu thương mại điện tử toàn cầu sẽ từ 5% năm 2000 
lên 10% vào năm 2004. (Hình 1) 
 

 
 
 
Doanh thu của thương mại điện tử khu vực châu Á Thái bình dương dự đoán 
sẽ tăng từ 76,8 tỉ US$ vào cuối năm 2001 lên 338,5 tỉ US$ vào cuối năm 
2004. 
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Có phải thương mại điện tử (e-commerce) giống như kinh doanh điện tử (e-
business)?  
Trong khi một số người cho rằng thương mại điện tử và kinh doanh điện tử 
có thể thay thế nhau, thực ra chúng là hai khái niệm riêng rẽ. Trong thương 
mại điện tử, công nghệ thông tin và truyền thông (ICT) được sử dụng trong 
kinh doanh hoặc trong giao dịch giữa các tổ chức B2B (giao dịch giữa các 
công ty và tổ chức với nhau) và trong giao dịch doanh nghiệp tới khách hàng 
(B2C) (giao dịch giữa các công ty/tổ chức tới từng cá nhân). 
Mặt khác, trong kinh doanh điện tử, ICT được sử dụng để tăng cường việc 
kinh doanh của từng chủ thể. Nó bao gồm bất cứ quá trình nào mà một tổ 
chức kinh doanh (hoặc là phi lợi nhuận, hoặc tổ chức chính phủ, hoặc có lợi 
nhuận) thực hiện qua mạng máy tính. Một định nghĩa tổng thể hơn của kinh 
doanh điện tử: “Việc chuyển tải quá trình của một tổ chức trong việc đưa 
thêm những giá trị khách hàng qua việc ứng dụng công nghệ, triết lý và mô 
hình tính toán của nền kinh tế mới.” 
Có ba qua trình chính được tăng cường trong kinh doanh điện tử: 5 
Quá trình sản xuất, bao gồm việc mua hàng, đặt hàng và cung cấp hàng 
vào kho, quá trình thanh toán, các mối liên kết điện tử với nhà cung cấp và 
quá trình quản lý sản xuất. 
Quá trình tập trung vào khách hàng, bao gồm việc phát triển và 
marketing, bán hàng qua Internet,  sử lý đơn đặt hàng của khách hàng và 
thanh toán, hỗ trợ khách hàng 
Quá trình quản lý nội bộ, bao gồm các dịch vụ tới nhân viên, đào tạo, chia 
xẻ thông tin nội bộ, hội họp qua video và tuyển dụng. Các ứng dụng điện tử 
tăng cường luồng thông tin giữa việc sản xuất và lực lượng bán hàng nhằm 
tăng sản lượng bán hàng. Việc trao đổi giữa các nhóm làm việc và việc đưa 
ra những thông tin kinh doanh nội bộ sẽ tạo được hiệu quả hơn. 6 

 

Có phải nền kinh tế Internet đồng nghĩa với thương mại điện tử 
và kinh doanh điện tử? 
Nền kinh tế Internet có khái niệm rộng hơn so với thương mại điện tử và 
kinh doanh điện tử. Nó bao gồm cả thương mại điện tử và kinh doanh điện 
tử. Nền kinh tế Internet gắn với tất cả các hoạt động kinh tế sử dụng mạng 
liên kết với Internet và việc mua của các dịch vụ ứng dụng 7 như là cung cấp 
các phần cứng phần mềm và thiết bị mạng cho việc bán lẻ và siêu thị ảo trên 
mạng.Nó được cấu thành trên ba phần chính: hạ tầng tự nhiên, hạ tầng kinh 
doanh và thương mại 8. 
Tổ chức CREC (Trung tâm nghiên cứu và thương mại điện tử) tại trường đại 
học Texas đã phát triển một khung khái niệm về việc nền kinh tế Internet 
làm việc như thế nào. Khung này chỉ ra bốn lớp của nền kinh tế Internet, ba 
đã được đề cập ở trên và lớp thứ tư được gọi là trung gian. (Bảng1) 
 



 - 10 - 
Bảng 1: Khung khái niệm về việc nền kinh tế Internet 
 
Các lớp của 
nền kinh tế 
Internet 

Lớp 1: Hạ 
tầng Internet: 
Các công ty 
cung cấp 
phần cứng, 
phần mềm và 
thiết bị mạng 
cho Internet 
và trang web 
(WWW) 

Lớp 2: Hạ 
tầng ứng 
dụng 
Internet. Các 
công ty làm 
ra các sản 
phẩm phần 
mềm hỗ trợ 
cho việc giao 
dịch qua 
trang Web; 
các công ty 
cung cấp 
thiết kế phát 
triển trang 
web và dịch 
vụ tư vấn 

Lớp 3: Trung 
gian Internet: 
Các công ty 
kiên kết người 
mua và người 
bán trên mạng; 
các công ty 
cung cấp nội 
dung trang 
web; các công 
ty cung cấp thị 
trường mạng 
mà giao dịch 
thương mại 
điện tử có thể 
được thực hiện 

Lớp 4:  
Thương mại 
Internet: Các 
công ty bán 
sản phẩm 
hoặc dịch vụ 
trực tiếp tới 
khách hàng 
hoặc các 
doanh nghiệp 
 

Hình thái 
công ty 

Mạng 
Phần 
cứng/Phần 
mềm 
Phát triển 
đường dây 
Sản xuất 
phần cứng 
Máy tính và 
máy chủ 
Cung cấp 
mạng trục 
Internet 
Cung cấp 
dịch vụ 
Internet 
(ISPs) 
Bán các sản 
phẩm bảo 
mật 
Sản xuất cáp 
quang 
 

Ứng dụng 
thương mại 
Internet 
Phát triển 
trang web 
Phần mềm 
Tư vấn 
Internet 
Đào tạo trên 
mạng 
Phần mềm 
tìm kiếm 
Cơ sở dữ liệu 
trên web 
Đa truyền 
thông 
Ứng dụng 

Tạo ra thị 
trường theo 
trục dọc 
Các ngành 
Du lịch trên 
mạng 
Đại lý  
Môi giới trên 
mạng 
Nội dung 
Tập hợp 
Quảng cáo 
trên mạng 
Môi giới 
Cung cấp cổng 
nội dung  

Bán hàng 
trên mạng 
Giải trí trên 
mạng và các 
dịch vụ 
chuyên 
nghiệp 
Sản xuất 
Bán vé máy 
bay 
Các công ty 
thu phí 
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Ví dụ 

  
 

 
Trung tâm nghiên cứu và thương mại điện tử tại trường đại học Texas 
www.Internetindicators.com. 
 

Các loại hình của thương mại điện tử 
 
Các loại chính khác nhau của thương mại điện tử là doanh nghiệp với doanh 
nghiệp (B2B); doanh nghiệp với người tiêu dùng (B2C); người tiêu dùng với 
người tiêu dùng (C2C) và thương mại di động (m-commerce). 
 
B2B là gì? 
Thương mại điện tử B2B được định nghĩa đơn giản là thương mại điện tử 
giữa các công ty. Đây là loại hình thương mại điện tử gắn với mối quan hệ 
giữa các công ty với nhau. Khoảng 80% thương mại điện tử theo loại hình 
này và phần lớn các chuyên gia dự đoán rằng thương mại điện tử B2B sẽ 
tiếp tục phát triển nhanh hơn B2C. Thị trường B2B có hai thành phần chủ 
yếu: hạ tầng ảo và thị trường ảo. Hạ tầng ảo là cấu trúc của B2B chủ yếu bao 
gồm những vấn đề sau: 9 
Hậu cần - Vận tải, nhà kho và phân phối (ví dụ Procter and Gamble); 
Cung cấp các dịch vụ ứng dụng - tiến hành, máy chủ và quản lý phần mềm 
trọn gói từ một trung tâm hỗ trợ (ví dụ Oracle và Linkshare) 
Các nguồn chức năng từ bên ngoài trong chu trình thương mại điện tử như 
máy chủ trang web, bảo mật và giải pháp chăm sóc khách hàng (ví dụ; nhà 
cung cấp các nguồn bên ngoài như eShare, NetSales, iXL Enterprises và 
Universal Access) 
Các phần mềm giải pháp đấu giá cho việc điều hành và duy trì các hình thức 
đấu giá trên Internet (Moai Technologies and OpenSite Technologies) 
Phần mềm quản lý nội dung cho việc hỗ trợ quản lý và đưa ra nội dung trang 
Web (Interwoven và ProcureNet) 
Cho phép thương mại dựa trên Web (Commerce One, phần mềm mua bán tự 
động dựa trên XML ) 
 
Thị trường mạng được định nghĩa đơn giản là những trang web nơi mà 
người mua người bán trao đổi qua lại với nhau và thực hiện giao dịch. 10 
Những ví dụ chung về B2B và những mô hình thực hành tốt nhất là IBM, 
Hewlett Packard (HP), Cisco và Dell. Ví dụ, Cisco nhận được hơn 90% đơn 
đặt hàng qua Internet. 
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Phần lớn các ứng dụng B2B là trong lĩnh vực quản lý cung ứng (Đặc biệt 
chu trình đặt hàng mua hàng), quản lý kho hàng (Chu trình quản lý đặt hàng-
gửi hàng-vận đơn), quản lý phân phối (đặc biệt trong việc chuyển gia các 
chứng từ gửi hàng) và quản lý thanh toán (ví dụ hệ thống thanh toán điện tử 
hay EPS). 11 
eMarketer định hướng tăng phần thương mại điện tử B2B trong tổng thương 
mại điện tử toàn cầu từ 79.2% năm 2000 lên 87% năm 2003 và giảm phần 
B2C từ 20,8% năm 2000 xuống còn 13% năm 2004 (hình 2) 

 
 
 
Tương tự như vậy, tăng trưởng B2B luôn luôn dẫn trước B2C trong khu vực 
châu Á thái bình dương. Theo như eMarketer ước tính năm 2001, doanh thu 
B2B trong khu vực sẽ đạt quát 300 tỉ US$ vào năm 2004. 
Bảng 2 chỉ ra kích cỡ của thương mại điện tử B2B trong giai đoạn 2000-
2004 
 

 
 
 
Hộp 1: Các lợi ích của thương mại điện tử B2B trong các thị trường 
đang phát triển 
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Tác động của thị trường B2B với nền kinh tế của các nước đang phát triển 
được thể hiện như sau: 
 
Chi phí giao dịch: Có ba loại chi phí được giảm xuống một cách đáng kể 
qua việc thực hiện thương mại điện tử B2B. Thứ nhất là giảm chi phí tìm 
kiếm, như là khách hàng không cần phải thông qua các trung gian để tìm 
kiếm thông tin về nhà cung cấpm sản phẩm và giá cả như trong chuỗi cung 
ứng truyền thống. Trên khía cạnh các nỗ lực, thời gian và tiền bạc bỏ ra, 
Internet là kênh thông tin hiệu quả hơn là cách truyền thông. Trong thị 
trường B2B, người bán và người mua tập hợp lại cùng với nhau trong một 
cộng đồng thương mại đơn nhất, giảm nhiều hơn chi phí tìm kiếm. Thứ hai 
là việc giảm chi phí trong quá trình giao dịch. (Ví dụ hoá đơn, thanh toán và 
đặt hàng) khi mà B2B cho phép việc tự động hoá trong quá trình giao dịch 
và từ đó, thực hiện nhanh chóng những công việc như vậy so với các 
phương thức khác (như điện thoại và fax).  Tính hiệu quả trong quá trình và 
giao dịch thương mại cũng được tăng cường qua khả năng của thị trường ảo 
B2B nhằm thực hiện quá trình bán hàng qua đấu giá trên mạng. Thứ ba, xử 
lý trên mạng thúc đẩy việc quản lý kho hàng và hậu cần. 
Loại bỏ trung gian: Qua thị trường B2B, người cung cấp có khả năng trao 
đổi trực tiếp với người mua, từ đó loại bỏ những người trung gian và các nhà 
phân phối. Tuy nhiên, các hình thái mới của trung gian cũng đang xuất hiện. 
Ví dụ, thị trường mạng tự bản thân nó có thể được xem xét như là trung gian 
bởi vì chúng đứng giữa người cung cấp và người mua trong một chuỗi cung 
ứng. 
Minh bạch trong giá cả: Giữa những lợi ích của thị trường mạng là việc 
tăng cường tính minh bạch trong giá cả. Việc tập hợp một lượng lớn người 
mua và người bán trong một thị trường mạng đơn nhất sẽ lộ ra thông tin về 
giá cả thị trường và quá trình giao dịch tới những người tham dự. Internet 
cho phép việc xuất bản thông tin về một hoạt động mua bán hoặc giao dịch, 
làm cho thông tin sẵn sàng được tiếp cận và sẵn có với tất cả thành viên của 
thị trường mạng. Tăng tính minh bạch của giá cả có ảnh hưởng tới việc kéo 
sự chênh lệch giá trong thị trường xuống. Với nội dung này, người mua 
được cung cấp nhiều thời gian hơn để so sánh giá và ra những quyết định 
mua hàng tốt hơn. 
Hơn thế nữa, thị trường mạng B2B mở rộng biên giới cho việc thương 
thuyết giá cả cho dù ở đâu, nhiều người bán và người mua tham dự vào việc 
định hình giá và đấu thầu hai chiều. Trong môi trường như vậy, những yêu 
cầu cho cả người mua và người bán được tập hợp lại để đạt được những giá 
cạnh tranh, thấp hơn những giá do từng cá nhân đưa ra. 
Hiệu ứng mạng và phạm vi của các nền kinh tế: Sự tăng trưởng nhanh 
chóng của thị trường mạng B2B tạo ra nền kinh tế cung cấp dựa trên giá 
thành truyền thống. Hơn thế nữa, việc đem lại cùng với nhau một cách có ý 
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nghĩa số lượng người mua và người bán cung cấp các nền kinh tế nhu cầu 
hay là hiệu ứng mạng. Mỗi một sự tham gia thêm vào trong thị trường mạng 
tạo ra giá trị cho tất cả những người tham gia theo một bên nhu cầu. Thêm 
nhiều người tham gia định hình nên số lượng chủ yếu, là chìa khoá cho sự 
thu hút thêm nhiều người tới thị trường mạng 
 
Thương mại điện tử B2C là gì? 
 
Thương mại điện tử B2C hay là thương mại giữa các công ty và người tiêu 
dùng, liên quan đến việc khách hàng thu thập thông tin, mua các hàng hoá 
thực (hữu hình như là sách hoặc sản phẩm tiêu dùng) hoặc sản phẩm thông 
tin (hoặc hàng hoá về nguyên liệu điện tử hoặc nội dung số hoá, như phần 
mềm, sách điện tử) và các hàng hoá thông tin, nhận sản phẩm qua mạng điện 
tử. 12 
Đây là hình thái lớn nhất và sớm nhất của thương mại điện tử. Khởi nguồn 
của nó có thể kể đến việc bán lẻ trên mạng (e-tailing) 13  Vì vậy mô hình kinh 
doanh chung của B2C là các công ty bán lẻ trên mạng như Amazon.com, 
Drugstore.com, Beyond.com, Barnes and Noble và ToysRus.  
Ví dụ khác liên quan đến các hàng hoá thông tin là E-trade và Travelocity. 
Các ứng dụng chung của loại hình thương mại điện tử này là trong các lĩnh 
vực mua sản phẩm và thông tin, quản lý  ài chính cá nhân, đi kèm với quản 
lý đầu tư  cá nhân và tài chính với việc sử dụng các công cụ ngân hàng. (Ví 
dụ Quicken) 14 

 
eMarketer ước tính rằng doanh thu thương mại điện tử B2C trên toàn cầu sẽ 
tăng từ US$ 59,7 tỉ năm 2000 lên US$ 428,1 tỉ năm 2004. Giao dịch bán lẻ 
trên mạng tạo lên phần có ý nghĩa của thị trường này. eMarketer cũng ước 
tính rằng trong khu vực châu Á thái bình dương, doanh thu B2C, trong khi 
đăng ký một con số mới nhất so với B2B, thì lại tăng lên 8,2 tỉ US$ cuối 
năm 2001, với con số này gấp hai lần cuối năm 2002 với tổng số bán hàng 
toàn cầu B2C dưới 10%. 
Thương mại điện tử B2C giảm chi phí giao dịch (đặc biệt là chi phí tìm 
kiếm) bằng cách tăng sự truy cập của khách hàng vào thông tin và cho phép 
khách hàng tìm kiếm giá cạnh tranh nhất cho một sản phẩm hoặc dịch vụ. 
Thương mại điện tử B2C cũng giảm các rào cản vào thị trường từ khi giá 
của việc thiết lập và duy trì một Website rẻ hơn việc thành lập một công ty 
thực tại. Trong trường hợp hàng hoá thông tin, thương mại điện tử B2C còn 
hấp dẫn hơn bởi vì nó giúp các công ty tiết kiệm từ việc luỹ tiến các chi phí 
thêm vào của mạng phân phối thực tại. Hơn thế nữa, với những nước với sự 
tăng trưởng của người dùng Internet một cách mạnh mẽ thì việc đưa các 
hàng hoá thông tin trở thành khả thi. 
 
Thương mại điện tử B2G là gì? 
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Thương mại điện tử giữa doanh nghiệp với chính phủ (B2G) được định 
nghĩa chung là thương mại giữa công ty và khối hành chính công. Nó bao 
hàm việc sử dụng Internet cho mua bán công, thủ tục cấp phép và các hoạt 
động khác liên quan tới chính phủ. Hình thái này của thương mại điện tử có 
hai đặc tính: thứ nhất, khu vực hành chính công có vai trò dẫn đầu trong việc 
thiết lập thương mại điện tử, thứ hai, người ta cho rằng khu vực này có nhu 
cầu lớn nhất trong việc biến các hệ thống mua bán trở nên hiệu quả hơn. 15 
Các chính sách mua bán trên web tăng cường tính minh bạch của quá trình 
mua hàng (và giảm rủi ro của việc không đúng quy cách). Tuy nhiên, tới 
nay, kích cỡ của thị trường thương mại điện tử B2G như là một thành tố của 
của tổng thương mại điện tử thì không đáng kể, khi mà hệ thống mua bán 
của chính phủ còn chưa phát triển.  
 
Thương mại điện tử B2C là gì? 
 
Thương mại điện tử khách hàng tới khách hàng C2C đơn giản là thương mại 
giữa các cá nhân và người tiêu dùng. 
Loại hình thương mại điện tử này được phân loại bởi sự tăng trưởng của thị 
trường điện tử và đấu giá trên mạng, đặc biệt với các ngành theo trục dọc nơi 
các công ty/ doanh nghiệp có thể đấu thầu cho những cái họ muốn từ các nhà 
cung cấp khác nhau.16 Có lẽ đây là tiềm năng lớn nhất cho việc phát triển các 
thị trường mới. 
Loại hình thương mại điện tử này tới theo ba dạng: 
Đấu giá trên một cổng, chẳng hạn như eBay, cho phép đấu giá trên mạng 
cho những mặt hàng được bán trên web 
Hệ thống hai đầu như Napster (một giao thức chia xẻ dữ liệu giữa người 
dùng sử dụng diễn đàn nói chuyện IRC) và các hình thức trao đổi file và tiền 
Quảng cáo phân loại tại một cổng như Excite Classifieds và eWanted (một 
thị trường mạng trao đổi qua lại nơi người mua và người bán có thể thương 
thuyết và với đặc thù “người mua hướng tới & muốn quảng cáo”) 
Giao dịch khách hàng tới doanh nghiệp C2B bao gồm đấu giá ngược, trong 
đó khách hàng là người điều khiển giao dịch. Một ví dụ cụ thể của nó là khi 
hãng hàng không cạnh tranh đưa ra cho người mua giá vé tốt nhất để đáp lại 
quảng cáo của người mua rằng anh ta muốn bay từ New York tới San 
Francisco. 
 Có rất ít thông tin về quy mô của thương mại điện tử C2C. Tuy nhiên, con 
số C2C về các trang web thông dụng C2C như là eBay và Napster chỉ ra 
rằng thị trường này thì rất lớn. Những trang web này tạo ra hàng triệu đô la 
bán hàng mỗi ngày. 
 
Thương mại di động là gì? (M-commerce) 
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Thương mại di động (Mobile commerce) là việc mua và bán hàng hoá và 
dịch vụ qua công nghệ không dây- chẳng hạn như các thiết bị cầm tay như 
máy điện thoại di động và thiết bị hỗ trợ số cá nhân (PDAs). Nhật Bản là 
nước đứng đầu trên thế giới về m-commerce. Việc chuyển tải nội dung qua 
các thiết bị không dây trở nên nhanh hơn, an toàn hơn, một số người tin rằng 
m-commerce sẽ vượt trội thương mại điện tử trên dây như là một phương 
pháp lựa chọn cho giao dịch thương mại số. Điều này có thể đúng cho Châu 
Á- Thái bình dương nơi mà số người sử dụng mobile phone nhiều hơn số 
người sử dụng Internet. 
Các ngành bị ảnh hưởng bởi m-commerce gồm có: 
Dịch vụ tài chính bao gồm ngân hàng di động (khi khách hàng sử dụng các 
thiết bị cầm tay để truy cập vào tài khoản của họ và thanh toán hoá đơn), 
cũng như là dịch vụ môi giới (trong đó chỉ số chứng khoán có thể được hiển 
thị và việc mua bán có thể tiến hành từ cùng một thiết bị cầm tay) 
Viễn thông, trong đó sự thay đổi dịch vụ, thanh toán hoá đơn và xem xét tài 
khoản có thể được tiến hành từ cùng một thiết bị cầm tay. 
Dịch vụ/bán lẻ, khi khách hàng được đưa ra những khả năng để đặt hàng và 
trả cho đơn đặt hàng một cách nhanh chóng. 
Dịch vụ thông tin, bao gồm việc đưa ra giải trí, tin tức tài chính, thông tin 
thể thao và cập nhật tắc nghẽn giao thông tới các thiết bị mobile. 17 

 
Forrester Research ước tính rằng 3, 4 tỉ US$ bán hàng sẽ được dùng qua 
PDA và điện thoại di động vào năm 2005. (Bảng 3) 
 

Động lực phát triển của thương mại điện tử 
 
Có ba động lực chính cho thương mại điện tử: động lực kinh tế, marketing 
và mối tương tác với khách hàng và công nghệ, đặc biệt là tích hợp truyền 
thông đa phương tiện.18 
 
Bảng 3: Ước tính của Forrester Research về bán hàng qua m-commerce 

 
 
Động lực kinh tế: Một trong những lợi ích của thương mại điện tử là tính 
hiệu quả kinh tế đạt được từ việc giảm chi phí truyền thông, hạ tầng công 
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nghệ giá thành thấp, tốc độ hơn và giao dịch điện tử kinh tế hơn với nhà 
cung cấp, chi phí chia xẻ thông tin toàn cầu và quảng cáo thấp hơn và lựa 
chọn dịch vụ khách hàng rẻ hơn. 
Sự hội nhập kinh tế hoặc là bên trong hoặc là bên ngoài. Sự hội nhập bên 
trong liên quan tới mạng lưới kinh tế của các tổng công ty, nhà cung cấp, 
khách hàng và các nhà thầu độc lập vào trong một cộng đồng truyền đạt tới 
một môi trường ảo (với Internet như là phương tiện). Việc tích hợp Internet, 
mặt khác là mạng lưới của nhiều ban trong một công ty và của các hoạt động 
kinh doanh và chu trình. Điều này cho phép thông tin kinh doanh quan trọng 
được lưu giữ dưới dạng số có thể lấy được ngay lập tức và truyền tải điện tử. 
Việc tích hợp nội bộ là minh hoạ tốt nhất là mạng nội bộ công ty (intranets). 
Giữa các công ty có mạng nội bộ hiệu quả là Procter and Gamble, IBM, 
Nestle và Intel. 
 
Hộp 2: SESAMi.NET: Kết nối thị trường châu Á qua trung tâm B2B 
SESAMi.NET là trung tâm ảo lớn nhất B2B của châu Á, một sự trao đổi ảo 
lồng ghép và kết nối các doanh nghiệp (vừa, nhỏ và lớn) tới các đối tác 
thương mại, những thị trường ảo và hệ thống nội bộ doanh nghiệp với mục 
đích tìm kiếm nhà cung cấp, mua và bán hàng hóa và các dịch vụ trên mạng 
trong một thời điểm thực tế. Trung tâm ảo này phục vụ như một trung tâm 
quản lý nội dung và chu trình sử lý các giao dịch kinh doanh với các dịch vụ 
hỗ trợ như dịch vụ tài chính và thông tin. 
Đây là sự kết nối chiến lược và năng động tới trang web thương mại toàn 
cầu (GTW), mạng lớn nhất thế giới của các cộng đồng thương mại trên 
Internet. Bởi vì đây là sự liên kết rất quan trọng , SESAMi đạt được một 
mạng rộng khắp của các thị trường ảo khu vực, theo trục dọc và tập trung 
vào các ngành trên toàn cầu. 
 
Động lực thị trường: Các tổ hợp công ty được khuyến khích sử dụng thương 
mại điện tử trong tiếp thị và thúc đẩy sản phẩm nhằm nắm bắt được thị 
trường quốc tế, cả lớn và nhỏ. Tương tự, Internet được sử dụng như là một 
phương tiện cho tăng cường các dịch vụ và hỗ trợ khách hàng. Điều này dễ 
hơn nhiều cho các công ty nhằm cung cấp cho người tiêu dùng với chi tiết 
hơn về sản phẩm và thông tin dịch vụ qua việc sử dụng Internet. 
 
Hộp 3: Brazil’s Submarino 19: Thúc đẩy các dịch vụ khách hàng qua 
Internet 
Brazil Submarino là một ví dụ cổ điển về sự thành công trong sử dụng 
Internet cho thúc đẩy dịch vụ và hỗ trợ khách hàng. Từ một công ty địa 
phương về thương mại điện tử B2C ở Sao Paulo bán sách, CD, video 
cassette, ĐV, đồ chơi, các sản phẩm điện tử và máy tính ở Brazil, nó đã phát 
triển trở thành công ty lớn nhất trong lĩnh vực này ở Achentina, Mexico, Tây 
Ba Nha và Bồ Đào Nha. Gần 1/3 số 1,4 tỉ người sử dụng Internet ở Brazil đã 
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mua hàng qua trang web này. Nhằm tăng cường dịch vụ khách hàng, 
Submarino đã đa dang hoá việc đưa ra hạ tầng hậu cần và công nghệ cho các 
nhà bán lẻ khác, bao gồm kinh nghiệm và chuyên môn trong phân tích tín 
dụng, theo dõi đơn đặt hàng và hệ thống so sánh sản phẩm.  
 
Động lực công nghệ: Sự phát triển của ICT là nhân tố chính trong sự tăng 
trưởng của thương mại điện tử. Ví dụ, tiến bộ công nghệ trong số hoá nội 
dung, nén và thúc đẩy hệ thống mở công nghệ đã mở đường cho hội tụ dịch 
vụ truyền thông vào một mặt bằng duy nhất. Đổi lại, điều này đã làm cho 
truyền thông hiệu quả hơn, nhanh hơn, dễ dàng hơn và kinh tế hơn vì nhu 
cầu thiết lập mạng riêng biệt cho các dịch vụ điện thoại, TV, TV cáp và truy 
cập Internet bị loại trừ. Từ quan điểm của doanh nghiệp, công ty và người 
tiêu dùng, chỉ có một nhà cung cấp thông tin có nghĩa là chi phí truyền thông 
thấp hơn. 20. 
Hơn thế nữa, nguyên tắc của tiếp cận phổ cập có thể đạt được dễ dàng hơn 
với sự hội tụ. Hiện tại chi phí cao của việc lắp đặt các đường dây trên đất 
liền tại các vùng nông thôn thưa thớt làm nản lòng các công ty viễn thông 
nhằm lắp đặt điện thoại tại các khu vực này. Lắp đặt đường dây trên mặt đất 
ở các vùng nông thôn có thể hấp dẫn thành phần tư nhân hơn nếu doanh thu 
từ việc này không giới hạn với chi phí điện thoại đường dài và nội địa. Sự 
phát triển này sẽ đảm bảo sự tiếp cận có thể chấp nhận được tới thông tin 
cho những người ở vùng nông thôn và sẽ giảm bớt cho chính phủ những vấn 
đề và chi phí lắp đặt đắt đỏ những đường dây này.21 
 

Những nhân tố góp phần vào thành công của một giao dịch 
thương mại điện tử đặc thù? 
 
Thương mại điện tử không chỉ liên quan đến việc công ty thiết lập một trang 
web với mục đích bán hàng cho người mua qua Internet. Để thương mại điện 
tử trở thành một phương án cạnh tranh với giao dịch thương mại truyền 
thống và cho một công ty tối đa hoá lợi ích của thương mại điện tử, một số 
vấn đề về công nghệ cũng như cho phép phải được xem xét. Một chu trình 
giao dịch thương mại điện tử đặc trưng liên quan đến những người tham gia 
chính sau và với những yêu cầu tương ứng: 
 
Người bán cần phải có những yếu tố sau: 

- Một trang web với khả năng thương mại điện tử (ví dụ như máy chủ 
giao dịch an toàn) 

- Một mạng nội bộ công ty để các đơn đặt hàng được xử lý theo phương 
pháp hiệu quả và 

- Nhân viên với kỹ năng về CNTT để quản lý luồng thông tin và duy trì 
hệ thống thương mại điện tử 
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Đối tác giao dịch bao gồm: 

- Các ngân hàng đưa ra những dịch vụ chứng từ thanh toán giao dịch (ví 
dụ xử lý thanh toán thẻ tín dụng và chuyển tiền điện tử) 

- Các công ty vận tải quốc gia và quốc tế có khả năng vận chuyển hàng 
hoá thực trong, ngoài nước. Với giao dịch doanh nghiệp tới người tiêu 
dùng, hệ thống này phải đưa ra những hình thức cho việc vận chuyển 
giảm chi phí với những gói hàng nhỏ (chẳng hạn như mua sách qua 
Internet thì không được đắt hơn là mua từ hiệu sách) 

- Cơ quan chứng thực được coi là bên thứ ba để đảm bảo tính xác thực 
và an toàn của giao dịch 

 
Khách hàng (trong giao dịch doanh nghiệp tới khách hàng) là người: 

- Hình thành nên những số đông với sự tiếp cận vào Internet và với thu 
nhập sẵn có cho phép dùng thẻ tín dụng 

- Có ý định mua hàng qua Internet hơn là mua hàng thực tế 
 
Các công ty/ doanh nghiệp (trong giao dịch doanh nghiệp tới doanh 
nghiệp) cùng với nhau hình thành nên một số lượng công ty (đặc biệt trong 
chuỗi cung ứng) với sự tiếp cận Internet và khả năng đặt hàng qua Internet. 
 
Chính phủ, nhằm thiết lập: 

- Khung pháp lý quản lý các giao dịch thương mại điện tử (bao gồm 
chứng từ điện tử, chữ ký điện tử v..v) 

- Các thể chế pháp luật thực hiện khung pháp lý (luật và quy định) và 
bảo vệ người tiêu dùng và doanh nghiệp khỏi những vi phạm 

 
Và cuối cùng là Internet, việc sử dụng thành công của nó tuỳ thuộc vào 
những điều sau: 

- Hạ tầng vững chắc và đáng tin cậy của Internet 
- Cấu trúc giá không ngăn cản người tiêu dùng sẻ dụng thời gian vào đó 

và mua hàng qua Internet (ví dụ một cước phí mặt bằng hàng tháng 
cho cả tiếp cận ISP và các cuộc gọi nội vùng) 

 
Cho  thương mại điện tử phát triển, những yêu cầu trên và nhân tố trên phải 
được đặt đúng chỗ. Các nhân tố ít phát triển là sự trở ngại cho việc tăng sự 
thâm nhập vào thương mại điện tử trên tổng thể. Ví dụ một nước với hạ tầng 
Internet rất tốt sẽ không có những chỉ số về thương mại điện tử cao nếu ngân 
hàng không đưa ra hỗ trợ và các dịch vụ liên quan cho giao dịch thương mại 
điện tử. Ở những nước có các chỉ số thương mại điện tử đáng kể, một chu 
trình chắc chắn sẽ tăng cường các yếu tố của nó trong chu trình này22. 
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Internet liên quan tới thương mại điện tử thế nào? 
 
Internet cho phép mọi người trên khắp thế giới kết nối với nhau một cách 
đáng tin cậy và với chi phí không đắt. Như là một hạ tầng công nghệ, nó là 
một sự thu thập toàn cầu về mạng, kết nối để chia xẻ thông tin sử dụng một 
bộ giao thức chung. 23 Cũng vậy, như là một mạng lưới khổng lồ người và 
thông tin, 24 Internet là động lực cho thương mại điện tử khi chúng cho phép 
doanh nghiệp trưng bầy và bán sản phẩm và dịch vụ của họ trên mạng và 
đưa những khách hàng tiềm năng, khách hàng tương lai và đối tác kinh 
doanh tiếp cận tới thông tin về doanh nghiệp này và sản phẩm cũng như dịch 
vụ của họ mà dẫn đến việc mua hàng. Trước khi Internet được sử dụng cho 
các mục đích thương mại, các công ty sử dụng các mạng riêng như EDI (trao 
đổi dữ liệu điện tử) để giao dịch kinh doanh với nhau. Đó là hình thái sớm 
hơn của thương mại điện tử. Tuy nhiên, lắp đặt và duy trì một mạng riêng rất 
tốn kém. Với Internet, thương mại điện tử đã phát triển nhanh chóng bởi vì 
chi phí thấp hơn và bởi vì Internet dựa trên các tiêu chuẩn mở 25 
 

Vai trò quan trọng của mạng nội bộ đối với doanh nghiệp trong 
thương mại điện tử? 
 
Một mạng nội bộ (intranet) giúp việc quản lý thông tin nội bộ công ty và có 
thể nối với một giao dịch thương mại điện tử của một công ty (hoặc giao 
dịch thực hiện ngoài mạng nội bộ). Inasmuch là mạng nội bộ cho phép lượng 
thông tin tức thời, thông tin được xử lý cùng một lúc và khớp với dữ liệu từ 
giao dịch thương mại điện tử bên ngoài. Với tính chất như vậy, chức năng 
của công ty, quyết định và chu trình liên quan đến hoạt động thương mại 
điện tử rõ ràng hơn và có tổ chức hơn. 
Sự gia tăng của mạng nội bộ đã dẫn đến việc chuyển đổi một tổ chức theo 
thứ tự ra lệnh và điều hành tới một tổ chức dựa trên thông tin. Việc chuyển 
đổi này đã ảnh hưởng tới trách nhiệm quản lý, truyền thông và luồng thông 
tin và cấu trúc làm việc theo nhóm. 
 

Lợi ích của thương mại điện tử trong kinh doanh? 
Thương mại điện tử được coi là một “sự cân bằng”. Nó cho phép các công ty 
mới thành lập và các công ty vừa và nhỏ với tới thị trường toàn cầu. 
 
Hộp 4: Cân bằng sân chơi qua thương mại điện tử: Trường hợp của 
Amazon.com 
Amazon.com là một cửa hàng sách ảo. Nó không có một cửa hàng thực sự 
nào để bán lẻ. Tuy vậy, Amazon.com có tỉ lệ bán hàng đạt 1,2 tỉ US$ hàng 
năm, tương đương với khoảng 235 cửa hàng của Barnes&Noble (B&N). 
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Nhờ tính hiệu quả của việc bán hàng qua web, Amazon đã chi tiêu chỉ có 56 
triệu US$ vào tài sản cố định trong khi B&N tiêu hết 118 triệu US$ cho 235 
cửa hàng của mình. (Cho  công bằng thì Amazon chưa có lợi nhuận nhưng 
điều đó không ngăn được rằng trong nhiều ngành kinh doanh thương mại 
điện tử rẻ hơn là theo cách truyền thống) 
 
Tuy nhiên, điều này không loại trừ rằng nếu không có một chiến lược kinh 
doanh điện tử tố, thương mại điện tử có thể phân biệt các công ty SME bởi 
vì nó biểu lộ sự sở hữu về thông tin giá cả. Một kế hoạch kinh doanh điện tử 
tốt không hoàn toàn loại trừ những giá trị kinh tế cũ. Sự bùng nổ các công ty 
.com là bằng chứng cho điều này. 
 
Hộp 5: Bài học từ sự bùng nổ .com 
 
Theo thống kê của Webmergers.com, khoảng 862 công ty .com đã thất bại 
từ khi đỉnh điểm bùng nổ của .com vào tháng 1/2000. Phần lớn những công 
ty này là thương mại điện tử và nội dung. Việc đóng cửa những công ty này 
đã kéo theo sự đi xuống của các nhà cung cấp nội dung Internet, các công ty 
về hạ tầng, nhà cung cấp dịch vụ Internet và các nhà cung cấp về tiếp cận 
Internet quay số và băng thông khác.26 
Từ viễn cảnh của các ngân hàng đầu tư, sự bùng nổ của .com có thể ví với 
một ván bài trong đó những người nhiều tiền hơn là những nhà tư bản mạo 
hiểm và những người đặt cược trên bàn là những nhà đầu tư nhỏ. Sự bùng nổ 
này chủ yếu là do những người chơi không quen với lĩnh vực này, cộng với 
sự thất bại đối phó với tốc độ cách mạng Internet và tổng vốn quay vòng 27. 
Các doanh nghiệp Internet thiết lập giá hàng hoá và dịch vụ của mình với 
mức rất thập nhằm đạt được thị phần và hấp dẫn các nhà tư bản mạo hiểm 
rót vốn. Sự sụp đổ bắt đầu khi các nhà đầu tư bắt đầu yêu cầu thu về những 
giá trị cao hơn. Các công ty Internet cũng tiêu quá nhiều vào chi phí quản lý 
trước khi đạt được thị phần 28 
 

Thương mại điện tử giúp cung cấp hàng hoá theo yêu cầu 
 
Các ứng dụng thương mại điện tử trong lĩnh vực này bao gồm hệ thống đặt 
hàng dễ sử dụng cho phép khách hàng lựa chọn và đặt hàng theo tính chất 
riêng biệt và cá nhân. Ví dụ một công ty sản xuất ô tô với chiến lược thương 
mại điện tử cho phép các đơn đặt hàng qua mạng có thể có những chiếc ôtô 
mới được lắp ráp trong vòng vài ngày (thay cho vài tuần thông thường để 
làm ra một chiếc ô tô mới) dựa trên những chi tiết kỹ thuật của khách hàng. 
Điều này có thể thực hiện hiệu quả hơn nếu quá trình sản xuất của công ty 
tiên tiến và lồng ghép vào hệ thống đặt hàng. 
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Thương mại điện tử cho phép “sản xuất mạng”. Điều này liên quan đến 
việc chia nhỏ từng phần quá trình sản xuất với các nhà thầu, những người 
cách nhau về mặt địa lý những kết nối với nhau qua mạng máy tính. Lợi ích 
của sản xuất mạng bao gồm: giảm giá thành, tiếp thị chiến lược tập trung 
hơn và hỗ trợ bán hàng cho các sản phẩm, dịch vụ và hệ thống mới khi cần. 
Với sản xuất mạng, một công ty có thể phân công nhiệm vụ tới các nhà máy 
trên thế giới chuyên nghiệp trong nhiệm vụ này (ví dụ việc lắp ráp các thành 
phần đặc biệt). 
 

Thương mại điện tử giúp người tiêu dùng như thế nào? 
 
Trong giao dịch C2B, khách hàng/người tiêu dùng chịu ảnh hưởng nhiều 
hơn về sản phẩm được làm như thế nào và dịch vụ được thực hiện ra sao, từ 
đó mở rộng sự lựa chọn của khách hàng. Thương mại điện tử cho phép quá 
trinh nhanh hơn và mở hơnm với khách hàng có sự điều khiển nhiều hơn.  
Thương mại điện tử làm cho thông tin về sản phẩm và thị trường tổng thể 
sẵn có và dễ tiếp cận, tăng tính minh bạch của giá cả, cho phép khách hàng 
ra những quyết định mua hàng đúng đắn hơn. 
 

Mối quan hệ kinh doanh được chuyển tải thế nào qua thương 
mại điện tử? 
Thương mại điện tử chuyển mối quan hệ kinh tế cũ (quan hệ theo trục 
dọc/ngang) sang mối quan hệ kinh tế mới phân loại bởi các giải pháp quản lý 
mối quan hệ từ đầu này sang đầu kia (hội nhập hoặc mở rộng) 

Thương mại điện tử liên kết khách hàng, công nhân, nhà cung 
cấp, nhà phân phối và đối thủ cạnh tranh như thế nào? 
Thương mại điện tử hỗ trợ mạng lưới các tổ chức, ở khía cạnh các công ty 
nhỏ phụ thuộc vào “các doanh nghiệp đối tác” cho việc cung cấp và phân 
phối sản phẩm nhằm nhấn mạn vào nhu cầu khách hàng hiệu quả hơn. 
Nhằm quản lý chuỗi mạng lưới kết nối khách hàng, công nhân, nhà cung 
cấp, nhà phân phối và cả đối thủ cạnh tranh, một giải pháp quản lý chuỗi 
cung ứng lồng ghép hoặc mở rộng rất cần thiết. Quản lý chuỗi cung ứng 
(SCM) được định nghĩa như là sự kiểm soát vật liệu, thông tin và tài chính 
khi chúng được chuyển từ nhà cung cấp tới nhà sản xuất tới người bán buôn 
tới nhà bán lẻ rồi tới khách hàng. Nó liên quan tới sự phối hợp và hội nhập 
của những luồng này cả trong và giữa các công ty. 
Mục đích của hệ thống quản lý chuỗi cung ứng hiệu quả là cung cấp đúng 
lúc hàng hoá và dịch vụ tới những kết nối tiếp theo trong chuỗi này (và cuối 
cùng là việc giảm hàng trong kho tại mỗi kết nối). 29 

Có ba luồng chính trong SCM: 
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- Luồng hàng hoá, bao gồm sự chuyển hàng hoá từ nhà cung cấp tới 

khách hàng cũng như từ khách hàng quay lại hoặc các dịch vụ cần 
thiết 

- Luồng thông tin, bao gồm việc chuyển tải của đơn hàng và cập nhật 
tình hình giao hàng và 

- Luồng tài chính bao gồm tín dụng, kế hoạch trả tiền và ký gửi thanh 
toán và thu xếp chủ sở hữu. 

Một số ứng dụng SCM dựa trên mô hình dữ liệu mở hỗ trợ việc chia xẻ dữ 
liệu cả trong và ngoài doanh nghiệp, được gọi là doanh nghiệp mở rộng và 
bao gồm nhà cung cấ chính, nhà sản xuất và người sử dụng cuối cùng của 
một công ty đặc thù. Chia xẻ dữ liệu nằm trong hệ thống cơ sở dữ liệu đa 
dạng, hoặc kho chứa dữ liệu tại vài trang web khác nhau và tại công ty. Chia 
xẻ thông tin “đi lên” (với nhà cung cấp của công ty” hay “đi xuống” (với 
khách hàng của công ty” cho phép các ứng dụng SCM thúc đẩy việc đúng 
lúc của sản phẩm và giảm giá thành. Nó cũng cho phép tất cả các bên tham 
gia trong chuỗi cung ứng quản lý tố hơn nguồn lực hiện tại và kế hoạch cho 
các nhu cầu trong tương lai. 30 
 
 

Mối quan hệ kinh tế cũ 
 
Người sản xuất         Người bán lẻ          Khách 
hàng 

Mối quan hệ kinh tế mới 
 
Người sản xuất                     Khách hàng
 
                        Người bán lẻ 
 
Người sản xuất                      Khách 
hàng 
 

Hình 3: Mối quan hệ kinh tế mới với mối quan hệ kinh tế cũ 
 

Những yếu tố liên quan tới một mô hình thương mại điện tử? 
 
Một mô hình thương mại điện tử phải có: 31 
Một hạ tầng kinh doanh tiện ích chia xẻ ứng dụng kỹ thuật số, bao gồm 
sản xuất số hoá và công nghệ phân phối (băng thông/mạng không dây, công 
nghệ tạo nội dung và hệ thống quản lý thông tin) cho phép doanh nghiệp 
tham gia tạo ra và tận dụng nền kinh tế mạng theo phạm trù 32 và phạm vi. 33 
Một mô hình vận hành tinh vi, bao gồm các chuỗi cung ứng lồng ghép 
gồm cả chuỗi cung ứng 34 và chuỗi mua hàng 35. 
Một mô hình quản lý kinh doanh điện tử, bao gồm các đội kinh doanh và 
mối quan hệ đối tác 
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Chính sách, thể chế và hệ thống xã hội – ví dụ chính sách kinh doanh đi 
cùng với luật thương mại điện tử, làm việc từ xa/ảo, học từ xa, chính sách 
khuyến khích và những chính sách khác. 
 
Hộp 6: Dawson’s Antiques và Sotheby’s: Một trường hợp định vị sáng 
tạo chiến lược kinh doanh điện tử. 
 
Dawson’s Antiques là một doanh nghiệp kinh doanh đồ cổ được 23 năm. 
Với sự xuất hiện của các trang web đấu giá trên mạng, người chủ là Linda 
Dawson, đã nhìn thấy được nhu cầu không những sử dụng Internet vào kinh 
doanh của mình mà còn lợi dụng được nó nhằm duy trì việc kinh doanh. Nó 
được thừa nhận rằng nhiều khách hàng của cô đã mua rất nhiều đồ cổ từ các 
đối thủ cạnh tranh trên mạng đấu giá với giá thấp hơn giá cô đưa ra. Trong 
khi đó, Sotheby’s, một trang web đấu giá đang phát triển (hiện tại là một 
trong những trang đấu giá lớn nhất) nhận ra lợi ích của việc tăng hàng đấu 
giá nhằm thu hút nhiều người hơn trên Internet. Công ty này đã sửa lại chiến 
lược Internet bằng cách mở một trang Web, sothebys.com tới các nhà giao 
dịch nhỏ hơn và các trang đấu giá nhỏ hơn thay cho cạnh tranh trực tiếp với 
đối thủ của mình trong kinh doanh đấu giá trên mạng. Với cách tiếp cận này, 
Sotheby đã đạt được tăng trưởng theo cấp số nhân hàng trong kho, do đó hấp 
dẫn được thị trường lớn hơn. 
Sự tham gia của Dawson vào Sotheby’s là phương tiện trong việc mở rộng 
danh sách khách hàng. Nhằm biến điều này dễ dàng hơn, Sotheby’s không 
những cung cấp trang web cho các thành viên của mình (bao gồm cả 
Dawson) mà còn sắp xếp nắm tất cả hoá đơn và bộ sưu tập. Với chiến lược 
mới, Sotheby’s tập hợp được 4,600 thành viên, đổi lại việc mở rộng kho đấu 
giá lên 5 lần so với trước đó tương đương 5.000 lô hàng mỗi tuần. Với 
Dawson, việc bán hàng trên mạng chiếm 25% tổng số bán hàng giữa năm 
2000 và 50% trong tháng 1/20001.  
 

II. ỨNG DỤNG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ: VẤN ĐỀ ĐẶT RA 
VÀ TRIỂN VỌNG 
 
Các ứng dụng khác nhau của thương mại điện tử đang tiếp tục ảnh hưởng tới 
xu hướng và viễn cảnh của kinh doanh trên Internet, bao gồm ngân hàng 
điện tử (e-banking), bán lẻ trên mạng (e-tailing) và xuất bản trên mạng. Một 
môi trường phát triển và hoàn thiện hơn cho ngân hàng điện tử đóng vai trò 
quan trọng trong thương mại điện tử bằng cách khuyến khích sự chuyển 
hướng từ mô hình truyền thống về thanh toán (tiền mặt, séc hay bất cứ hình 
thức trên giấy nào được thừa nhận) sang các phương pháp điện tử (như hệ 
thống thanh toán trên mạng), từ đó đóng lại một chu trình thương mại điện 
tử. 
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Các phương pháp mua hàng và thanh toán qua mạng đang sử 
dụng ở các nước đang phát triển 
 
Tại phần lớn các nước đang phát triển, các hình thức thanh toán sẵn có cho giao dịch trên 
mạng gồm có: 
A. Các phương pháp thanh toán truyền thống 
 
Thanh toán lúc giao hàng (Cash-on-delivery): Rất nhiều phương pháp thanh toán trên 
mạng liên quan tới việc đưa ra đơn mua hàng trên mạng. Thanh toán bằng tiền mặt sau 
khi nhận được hàng thật 
Thanh toán qua ngân hàng: Sau khi đặt hàng trên mạng, thanh toán được thực hiện bằng 
cách đặt cọc tiền mặt vào tài khoản ngân hàng của công ty bán hàng. Giao hàng tương tự 
như cách đã quy ước 
 
B. Các phương pháp thanh toán điện tử 
 
Những đổi mới ảnh hướng tới người tiêu dùng: bao gồm thẻ tín dụng và thẻ ghi nợ, 
máy rút tiền tự động (ATMs), thẻ lưu giữ giá trị và ngân hàng điện tử. 
Những đổi mới thúc đẩy thương mại điện tử: tiền ảo (e-cash), séc ảo (e-check), thẻ 
thông minh (smart cards) và thẻ tín dụng mã hoá. Các phương pháp thanh toán này không 
thật phổ cập tại các nước đang phát triển. Chúng được chấp nhận bởi vài công ty lớn tại 
các kênh an toàn dựa trên giao dịch 
Những đổi mới ảnh hưởng tới các công ty gắn với hệ thống cơ cấu thanh toán mà ngân 
hàng cung cấp cho khách hàng của mình bao gồm chuyển tiền giữa các ngân hàng qua hệ 
thống thanh toán tự động cho phép thanh toán bằng cách đặt cọc trực tiếp. 
 

Hệ thống thanh toán điện tử và Vai trò của hệ thống thanh toán 
điện tư 
Một hệ thống thanh toán điện tử (EPS) là một hệ thống trao đổi tài chính 
giữa người mua và người bán trong môi trường mạng được hỗ trợ bởi các 
công cụ tài chính đã được số hoá (chẳng hạn như số thẻ tín dụng đã được mã 
hoá, séc điện tử, hay tiền mặt số hoá) được công nhận bởi ngân hàng, trung 
gian hay nhà thầu hợp lệ. 
EPS đóng vai trò quan trọng trong thương mại điện tử vì nó khép lại một chu 
trình thương mại điện tử. Tại các nước đang phát triển, hệ thống thanh toán 
trên mạng không páht triển là một sự trở ngại rất lớn cho sự phát triển của 
thương mại điện tử. Tại các nước này các doanh nghiệp không có khả năng 
chấp nhận thanh toán thẻ tín dụng qua Internet do các vấn đề về luật pháp và 
kinh doanh. Vấn đề chủ yếu là an toàn giao dịch. 
 
Sự vắng mặt của hạ tầng luật pháp quản lý các hoạt động thanh toán trên 
mạng cũng là một vấn đề. Ở đây, các ngân hàng với các hoạt động ngân 
hàng điện tử tự thoả thuận các dịch vụ giữa họ và khách hàng. 
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Ngành công nghiệp thẻ tín dụng kém phát triển tại nhiều nước đang phát 
triển cũng là một rào cản cho thương mại điện tử. Chỉ có một phần nhỏ số 
dân có thể mua hàng hoá và dịch vụ trên Internet do thị trường thẻ tín dụng 
nhỏ bé. Cũng có một vấn đề yêu cầu về “sự đồng ý rõ ràng” (chẳng hạn như 
chữ ký) bởi người chủ thẻ trước khi giao dịch thì được coi như là yêu cầu có 
giá trị và không tồn tại ở Mỹ và tại các nước phát triển khác.  
 

Mức độ tin cậy của khách hàng trong việc sử dụng EPS là gì? 
Rất nhiều nước đang phát triển vẫn còn là một nền kinh tế tiền mặt. Tiền mặt 
là hình thức thanh toán được ưa chuộng không chỉ vì lý do an toàn mà còn 
bởi vì tính nặc danh, được sử dụng cho các mục đích trốn thuế hay giữ bí 
mật về tiền đã được sử dụng vào cái gì. Với các nước khác, vấn đề bảo mật 
có rất nhiều việc phải làm với việc thiếu một khung pháp lý cho điều chỉnh 
các lỗi và sự không chắc chắn về các giới hạn luật pháp trong trách nhiệm đi 
với việc mất hay bị mất thẻ tín dụng. 
 
Tóm lại, những vấn đề liên quan cần được giải quyết liên quan tơi EPS là: 
Bảo vệ người tiêu dùng từ những lỗi qua sự hiệu quả qua việc giữ lại các dữ 
liệu, tính riêng tư và an toàn trong giao dịch, các dịch vụ thanh toán cạnh 
tranh nhằm đảm bảo sự tiếp cận ngang bằng tới khách hàng và quyền lựa 
chọn phương pháp và tổ chức thanh toán. Khung pháp lý tại các nước đang 
phát triển cũng bắt đầu thừa nhận giao dịch điện tử và các phương pháp 
thanh toán. 
 

Ngân hàng điện tử 
 
Ngân hàng điện tử (e-banking) bao gồm các sản phẩm điện tử hoàn hảo và 
quen thuộc với thị trường phát triển, như là ngân hàng qua điện thoại, thẻ tín 
dụng, ATM và đặt cọc trực tiếp. Nó cũng bao gồm thanh toán hoá đơn điện 
tử và các sản phẩm chiếm phần lớn trong giai đoạn phát triển, bao gồm thẻ 
lưu giữ giá trị (thẻ thông minh/tiền thông minh) và các sản phẩm lưu giữ giá 
trị trên Internet. 
 
Hộp 7. Các phương pháp thanh toán và vấn đề bảo mật: Trường hợp 
của Trung quốc 
 
Tại Trung quốc, trong khi ngân hàng phát hành thẻ tín dụng và trong khi 
nhiều thẻ ghi nợ được rút trực tiếp từ tài khoản ngân hàng, có rất ít người sử 
dụng thẻ tín dụng của họ cho thanh toán trên mạng. Trả tiền lúc giao hàng 
vẫn là phương thức phổ biến nhất trong thanh toán thương mại điện tử. Tuy 
nhiên thanh toán trên mạng đang đạt được số đông bởi vì sự xuất hiện của 
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Chinapay và Cyber Beijing, đưa ra một hệ thống thanh toán trên mạng toàn 
thành phố 
 
Vai trò của ngân hàng điện tử tại các nước đang phát triển là gì? 
 
Ngân hàng điện tử tại các nước đang phát triển đang trong giai đoạn bắt đầu 
phát triển. Phần lớn dịch vụ ngân hàng tại các nước phát triển vẫn được thực 
hiện theo cách thông thường. Tuy nhiên, có một sự tăng trưởng các dịch vụ 
ngân hàng trên mạng, chỉ ra một tương lai hứa hẹn của các dịch vụ ngân 
hàng trên mạng tại các nước này. Dưới đây là bức tranh rộng lớn về ngân 
hàng điện tử tại ba nước ASEAN. 
 
Kinh nghiệm của Philippin 
  
Tại Philippine, Citybank, Bank of Phillipine Islands (BPI), Philippine 
National Bank và các ngân hàng lớn khác đã tiên phong về ngân hàng điện 
tử vào đầu những năm 1980. Mạng liên ngân hàng trong nước như 
Megalink, Bancnet và BPI Expressnet là những người tiên phong sớm nhất 
và lớn nhất về công nghệ ATM. BPI đưa ra BPI express online vào tháng 
1/2000. Các dịch vụ tài chính chung nhất bao gồm đặt cọc, chuyển tiền, mở 
tài khoản mới, ngừng thanh toán cho séc đã ban hành, nợ mua nhà và ô tô, 
thẻ tín dụng và chuyển tiền. 
 
Kinh nghiệm của Singapore 
 
Tại Singapore, hơn 28% người sử dụng Internet vào các trang web ngân 
hàng điện tử vào tháng 5/2001. 36 Nghiên cứu của NetValue (Một công ty 
trên Internet) chỉ ra rằng trong khi số lượng người tham gia vào ngân hàng 
điện tử tại Singapore tăng lên, thời gian trung bình cho các trang web này 
giảm xuống xấp xỉ gần 4 lần từ tháng ba đến tháng 5/2001. Sự giảm xuống 
này có thể do yếu tố rằng nhiều khách hàng sử dụng thời gian để hoàn thành 
những giao dịch tốn ít thời gian hơn là vào các trang web khác. Theo như 
khảo sát, hai trong ba khách hàng thực hiện giao dịch. Tất cả các ngân hàng 
chính ở Singapore có sự hiện diện Internet. Những ngân hàng này đưa ra 
một loạt sản phẩm trực tiếp tới khách hàng qua các trang web Internet. 
Những ngân hàng này đã chuyển từ sự tập trung ban đầu vào các dịch vụ 
ngân hàng bán lẻ sang các công ty vừa và nhỏ và các sản phẩmdịch vụ ngân 
hàng cho các tổ hợp công ty. 
 
Các sản phẩm đưa ra gồm có 

- Chuyển tiền qua hệ thống thanh toán 
- Lồng ghép các sản phẩm thương mại điện tử B2B, liên quan tới chọn 

sản phẩm, đặt hàng mua, phát hành hoá đơn và thanh toán 
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- Đặt hàng chứng khoán và bảo hiểm, các hoạt động thị trường vốn 
- Mua bán chứng khoán  
- Dịch vụ ngân hàng bán lẻ 

 
Kinh nghiệm của Malaysia 
 
Ngân hàng điện tử của Malayxia bắt đầu vào năm 1981 với sự giới thiệu của 
hệ thống ATM. Sau đó là sự ra đời của ngân hàng qua điện thoại vào đầu 
những năm 1990 với những thiết bị viễn thông được nối với hệ thống tự 
động qua việc sử dụng công nghệ tự trả lời bằng tiếng (AVR). Sau đó là các 
dịch vụ ngân hàng qua máy tính sử dụng các phần mềm thích hợp, phổ cập 
với các khách hàng công ty hơn là khách hàng bán lẻ. Vào 1/6/2000, 
Malaysian Bank đã cho phép các ngân hàng thương mại đưa ra các dịch vụ 
ngân hàng trên Internet. Vào 15/6/2000, Maybank, một trong những ngân 
hàng lớn nhất ở Malaysia đã đưa ra dịch vụ ngân hàng Internet đầu tiên. 
Ngân hàng này đã áp dụng công nghệ mã hoá 128 bit nhằm bảo mật các giao 
dịch của mình. Các ngân hàng địa phương khác đưa ra các dịch vụ ngân 
hàng điện tử là Southern Bank, Hong Leong Bank, HSBC bank, Multi-
purpose Bank, Phileo Allied Bank và RHB Bank. Các ngân hàng đưa ra 
công nghệ WAP và Mobile Banking là OCBC Bank, Phileo Allied Bank và 
United Overseas Bank. 
Các dịch vụ ngân hàng điện tử thương mại chung nhất bao gồm các chức 
năng yêu cầu ngân hàng, thanh toán hoá đơn, thanh toán thẻ tín dụng, 
chuyển tiền, chia đầu tư, bảo hiểm, du lịch, mua hàng trên mạng và các dịch 
vụ ngân hàng cơ bản khác. 37 
 
Những yếu tố thị trường, cản trở và vấn đề ảnh hưởng tới sự phát triển của 
ngân hàng điện tử tại các nước đang phát triển. 
 
Các thu ngân viên và máy rút tiền tự động tiếp tục là những kênh ngân hàng 
lựa chọn tại các nước đang phát triển. Chỉ có số lượng nhỏ ngân hàng ứng 
dụng ngân hàng Internet. Giữa những người có thu nhập trung bình và cao ở 
châu Á được phỏng vấn trong khảo sát của McKinsey, chỉ có 2,6% thực hiện 
ngân hàng Internet trong năm 2000. Tại Ấn độ, Indonesia và Thái lan, con số 
đó còn dưới 1%, tại Singapore và Hàn quốc, là từ 5 tới 6%. Nhìn chung ngân 
hàng Internet chiếm ít hơn 0,1% các giao dịch ngân hàng của khách hàng, 
như là trong năm 1999. Internet thì được sử dụng nhiều hơn trong việc mở 
tài khoản mới nhưng số lượng không đáng kể ít hơn 0,3% được sử dụng, trừ 
Trung quốc và Philipine nơi số lượng này tăng lên 0,7% và 1% lần lượt. 
Số lượng nhỏ này không thể do việc hạn chế tiếp cận tới Internet khi 42% số 
người được phỏng vấn nói rằng họ truy cập máy tính và 7% nói rằng họ truy 
cập vào Internet. Cản trở lớn nhất ở châu Á và ảnh hưởng tới thị trường đang 
phát triển này là tính bảo mật. Đây là lý do chính cho việc không mở tài 
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khoản trên mạng và tài khoản đầu tư. Rõ ràng người ta thích sự liên lạ các 
nhân hơn tới ngân hàng.  
Tiếp cận tới các sản phẩm chất lượng cao cũng là một vấn đề. Phần lớn các 
ngân hàng ở châu Á đang trong giao đoạn đầu của các dịch vụ ngân hàng 
qua Internet và nhiều các dịch vụ này rất cơ bản. 
 
Xu hướng và viễn cảnh của ngân hàng điện tử tại những nước này là gì? 
Có tiềm năng cho việc tăng trưởng ứng dụng ngân hàng điện tử tại châu Á. 
Những người phỏng vấn của McKinsey đã đưa ra các chỉ số sau: 
 
1. Những người sử dụng tiên phong: 38% những người được phỏng vấn 
cho rằng họ có ý định mở một tại khoản trên mạng trong tương lai gần. 
Những người sử dụng đi đầu này thực hiện nhiều hơn 1/3 số giao dịch so với 
những người sử dụng khác và họ có ý định áp dụng tất cả các kênh của ngân 
hàng thường xuyên hơn. 
2. Những người theo sau: Khoảng 20% nữa chỉ ra rằng cuối cùng họ sẽ mở 
một tài khoản trên mạng nếu tổ chức chính đưa ra và nếu không có phí ngân 
hàng nào thêm vào 
3. Những người từ chối: 42% (so với con số 58% của những người đi đầu 
và những người theo sau) cho rằng họ không hứng thú với hoặc không muốn 
dịch vụ ngân hàng Internet. Cần nhấn mạnh rằng những người được phỏng 
vấn này thích sự chắc chắn và đơn giản, chẳng hạn như sở hữu ít hơn các sản 
phẩm ngân hàng và giải quyết ít hơn với các tổ chức tài chính. Ít hơn 13% 
những người sử dụng đi đầu và những người theo sau chỉ ra một số quan tâm 
tới việc thực hiện các hoạt động phức tạp trên Internet như là mua bán cổ 
phiếu hay nộp đơn bảo hiểm, thẻ tín dụng và nợ. Khoảng 1/3 những người 
sử dụng dẫn đầu và những người theo sau chỉ thực hiện những chức năng 
ngân hàng cơ bản như là tìm kiếm số dư tài khoản, chuyển tiền giữa các tài 
khoản qua Internet. 38 
 
Bán lẻ qua mạng 39 
Bán lẻ trên mạng (e-tailing) là việc bán hàng hoá bán lẻ trên Internet. Đây là 
hình thái chung nhất của giao dịch doanh nghiệp tới người tiêu dùng (B2C). 
 
Hộp 8: Bán lẻ trên mạng: Xu hướng tiên phong trong thương mại điện 
tử 
 
Năm 1997 được xem như năm đầu tiên cho bán lẻ trên mạng. Đó là khi Dell 
Computer thông báo hàng tỉ đô la đặt hàng được thực hiện qua trang web. 
Cũng như vậy, sự thành công của Amazon.com (bắt đầu từ năm 1996) đã 
khuyến khich Barnes & Noble mở một trang bán lẻ trên mạng. 
Mối lo ngại bảo mật qua đơn đặt hàng trên Internet dần dần được đẩy lùi. 
Trong cùng năm, Auto-by-tel bán hàng triệu đô la ô tô qua trang web và 



 - 30 - 
CommerceNet/Nielsen Media thông báo rằng 10 triệu người đã thực hiện 
mua bán qua trang Web. 
 
Xu hướng và viễn cảnh của bán hàng trên mạng là gì? 
Jupiter cho rằng bán lẻ trên mạng sẽ tăng US$ 37 tỉ năm 2002. Một ước 
lượng khác tằng thị trường trên mạng sẽ tăng 45% vào năm 2001, đạt 65 tỉ 
US$. Khả năng lợi nhuận khác nhau giữa các nhà bán lẻ trên trang web, theo 
catalog và theo kho hàng. Cũng có sự giảm đáng kể trong chi phí khách 
hàng cho tất cả các nhà bán lẻ trên mạng từ trung bình US$38 xuống còn 
US$ 29 vào năm 2000. 
Một nghiên cứu về bán lẻ trên mạng do Retail Forward tiến hành chỉ ra rằng 
8 trong số 10 nhà bán lẻ trên mạng 40 là đa kênh, có nghĩa là họ không chỉ 
dựa vào bán hàng trên mạng 
Hình 4 chỉ ra 10 công ty dẫn đầu theo doanh số thu được trên mạng trong 
năm 2001 

 
 
Thêm vào đó, một nghiên cứu của Boston Consulting Group và Shop. Org 
cho rằng thị trường bán lẻ nhiều kện tại Mỹ mở rộng 72% từ năm 1999 đến 
năm 2002 so với tăng trưởng hàng năm là 67.8% trong tổng số thị trường 
trên mạng cho năm 1999-2002 
 
Xuất bản qua mạng là gì? Ứng dụng phổ biến của nó? 
 
Xuất bản trên mạng là quá trình sử dụng máy tính và các hình thái phần 
mềm đặc biệt nhằm kết hợp đoạn văn và hình ảnh nhằm tạo ra các tài liệu 
dựa trên trang web như là tạp chí, cơ sở dữ liệu, sách minh hoạ và các ấn 
phẩm khác như sách vv.. với Internet như là phương tiện cho xuất bản 
 
Lợi ích và thuận lợi của việc xuất bản trên mạng là gì? 
Những lợi ích của việc sử dụng các phương tiện thông tin truyền thông trên 
mạng là tiếp cận phổ cập chi phí thấp, sự độc lập về thời gian và địa điểm và 
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dễ phân phối. Đây là những lý do tại sao Internet được coi như một phương 
tiện tiếp thị vượt trội hiệu quả và thường được sử dụng để tăng cường dịch 
vụ thông tin. 
 
Những vấn đề về xuất bản trên mạng? 
 
Vấn đề trong xuất bản trên mạng có thể nhóm lại theo hai đặc điểm: thách 
thức về quản lý và vấn đề chính sách xuất bản. 
Có hai vấn đề chính về quản lý: 

- Câu hỏi về lợi nhuận, nhấn mạnh rằng sự hiện diện trên mạng có thể 
đem lại lợi nhuận như thế nào và loại kinh doanh nào sẽ đạt kết quả 
trong doanh thu 

- Vấn đề về kích thước gắn với tính hiệu quả của trang web và sự công 
bằng phí quảng cáo 

Vấn đề về chính sách công chung nhất phải làm là bảo vệ bản quyền và kiểm 
duyệt. Nhiều nhà xuất bản bị ngăn cấm xuất bản trên mạng vì việc bảo vệ 
bản quyền không đúng đắn. Một câu hỏi quan trọng cần được đưa ra là: Việc 
bảo vệ bản quyền hiện hành trong môi trường in có thể thực hiện với môi 
trường mạng như thế nào? Phần lớn các giải pháp là công nghệ hơn là về 
mặt luật pháp. Các giải pháp công nghệ chung hơn bao gồm mã hoá cho 
những thuê bao đã trả tiền, và thông tin được sử dụng đo trên một bảng 
mạch và tiêu đề những tài liệu phức tạp kiểm duyệt tính thường xuyên và 
cách đoạn văn được xem và sử dụng. 
Trong tiếp thị trên mạng, có một vấn đề về những thư điện tử thương mại 
không mời mà đến gọi là “spam e-mail”. Những thư này không chỉ là vấn đề 
bị làm phiền mà còn tốn kém. Bên cạnh những thư điện tử thông thường và 
hữu dụng, lý do chính tại sao spam email là một vấn đề lớn trong tiếp thị 
trên mạng là những chi phí đáng kể chuyển từ người gửi sang người nhận 
loại thư này. Gửi một loạt thư kiểu này rẻ hơn nhiều so với việc nhận. 
Những thư tạp nham như vậy tiêu tốn độ rộng của băng thông (Với việc mua 
ISP), làm cho truy cập Internet của khách hàng chậm hơn và tăng chi phí sử 
dụng Internet. 42 
 

III. THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ Ở CÁC NƯỚC ĐANG PHÁT 
TRIỂN 
 

Vai trò quan trọng của thương mại điện tử đối với SMEs ở các 
nước đang phát triển? Quy mô thị trường thương mại điện của 
SMEs như thế nào? 
Cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ (SMEs) tại các nước đang phát triển, 
thương mại điện tử đưa ra những thuận lợi cho việc giảm giá thành tìm kiếm 
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thông tin và chi phí giao dịch (như thúc đẩy tính hiệu quả của hoạt động, 
giảm thời gian thanh toán, sử lý thẻ tín dụng, vv). Các khảo sát đã chỉ ra 
rằng thông tin trong những vấn đề sau là giá trị nhất với SMEs: khách hàng 
và thị trường, thiết kế sản phẩm, công nghệ xử lý và điều khoản và nguồn tài 
chính.  
Internet và ICT hỗ trợ việc tiếp cận tới các thông tin này.43 Thêm vào đó, 
Internet cho phép việc phân phối và trọn gói tự động thông tin (bao gồm 
thông tin khách hàng) tới những nhóm riêng biệt. 
Tuy nhiên, có sự nghi ngờ liên quan tới liệu có đủ thông tin trên web có liên 
quan tới và giá trị cho các SME trong một nước phát triển, có thể biến việc 
đầu tư vào truy cập Internet trở thành khả thi. Sự thật là phần lớn SME tại 
các nước đang phát triển đang cung cấp cho thị trường địa phương và từ đó 
dựa chủ yếu vào nội dung và thông tin bản địa. Vì lý do này, có một nhu cầu 
cho việc tăng bền vững tổng số và chất lượng nội dung bản địa (bao gồm cả 
nội dung với ngôn ngữ bản địa) trên Internet nhằm làm cho nó hữu dụng đặc 
biệt với những doanh nghiệp thu nhập thấp.44 
 
Hộp 9: ICT-4-BUS: Giúp các doanh nghiệp vừa và nhỏ đối mặt với 
những thách thức của thương mại điện tử. 
Chương trình đổi mới công nghệ thông tin và truyền thông cho thương mại 
điện tử và phát triển SME, được biết như là ICT-4-BUS, là một sáng kiến 
của Quỹ hỗ trợ đa phương và CNTT vì sự phát triển của Ngân hàng Inter-
American Development Bank (IDB) nhằm tăng cường tính cạnh tranh, sản 
lượng và tính hiệu quả của các doanh nghiệp vừa và nhỏ tại châu Mỹ Latin 
và Carribe qua việc cung cấp sự tiếp cận tới các giải pháp ICT. Việc này 
cùng với các nỗ lực của khu vực và thế giới nhằm đạt được một “xã hội 
thông tin”. Các chương trình và dự án trong khuôn khổ sáng kiến này bao 
gồm sự phổ biến những bài học hay nhất trong khu vực, kỹ năng máy tính và 
các chương trình đào tạo, và những nỗ lực điều phối nhằm hỗ trợ sự tiếp cận 
tới tín dụng và tài chính cho việc thực hiện thành công các giải pháp thương 
mại điện tử. Sáng kiến đưa ra như là một công cụ chiến lược và một phương 
tiện cho tối đa hoá thị trường thương mại điện tử tiềm năng của SME tạo 
Châu Mỹ Latin được chứng minh bằng US$ 23.51 triệu doanh thu thương 
mại điện tử giữa các SME ở châu Mỹ Latin.46 
 
eMarkerter dự đoán rằng doanh thu thương mại điện tử của SME sẽ tăng từ 
6,53 tỉ US$ tới 28,53 tỉ US$ tại Đông Âu, Châu Phi và Trung đông kết hợp 
lại; 127,25 tỉ US$ trong năm 2003 tới 502,69 tỉ US$ trong năm 2005 tại khu 
vực châu Á Thái bình dương; 23,51 tỉ US$ trong năm 2003 tới 89,81 tỉ US$ 
vào năm 2005 tại Châu Mỹ Latin; từ 340,41 tỉ US$ trong năm 2003 tới 
US$971,47 tỉ vào năm 2005 tại Tây Âu và từ 384,36 tỉ US$ năm 2003 tới 
1,18 chục tỉ US$ vào năm 2005 tại Bắc Mỹ. 
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Thương mại điện tử hữu dụng như thế nào với các doanh nghiệp tại các 
nước đang phát triển? 
Có ít nhất là năm cách trong đó thương mại điện tử và Internet hữu dụng đối 
với các doanh nghiệp tại các nước đang phát triển 
1. Nó hỗ trợ sự tiếp cận của thợ thủ công 47và SME tới thị trường thế giới 
2. Nó hỗ trợ thúc đẩy và phát triển của du lịch tại các nước đang phát triển 
trong phạm vi toàn cầu 
3. Nó hỗ trợ việc tiếp thị của các sản phẩm nông nghiệp và nhiệt đới trên thị 
trường thế giới. 
 
Hộp 10: IFAT: Tăng quyền cho ngành nông nghiệp quan thương mại 
điện tử B2C 
Liên đoàn quốc tế về thương mại (IFAT) là một nỗ lực chung nhằm trao 
quyền cho ngành nông nghiệp tại các nước đang phát triển. Nó bao gồm 100 
tổ chức (bao gồm 70 tổ chức tại các nước đang phát triển) tại 42 nước. 
Thành viên của tổ chức bán khoảng 200-400 triệu US$ hàng năm các sản 
phẩm thủ công và nông nghiệp từ các nước thu nhập thấp hơn. Thêm vào đó, 
IFAT cung cấp sự giúp đỡ tới các nhà sản xuất tại các nước đang phát triển 
trong việc hỗ trợ hậu cần, kiểm tra chất lượng, đóng gói và xuất khẩu. 
4. Nó cung cấp đường cho các công ty tại các nước nghèo vào chuỗi cung 
ứng B2B và B2G 
5. Nó hỗ trợ các công ty cung cấp dịch vụ tại các nước phát triển bằng cách 
cho phép chúng hoạt động hiệu quả hơn và cung cấp trực tiếp các dịch vụ 
đặc biệt tới khách hàng trên toàn cầu. 
 
Hộp 11: Trung tâm xử lý dữ liệu xa bờ: Thương mại điện tử tại nơi làm 
việc trong lĩnh vực dịch vụ 
 
Các trung tâm xử lý dữ liệu xa bờ, cung cấp sự sao chép dữ liệu và các chức 
năng “hậu văn phòng” tới các doanh nghiệp dịch vụ như các công ty bảo 
hiểm, hàng không, thẻ tín dụng và ngân hàng, là các công ty phổ biến tại các 
nước đang phát triển và cả các nước phát triển ở mức thấp. Thực tế, các 
trung tâm cuộc gọi hỗ trợ khách hàng của các công ty .com và thương mại 
điện tử được xem như một trong những thành tố phát triển nhanh nhất của 
các dịch vụ xa bờ tại những nước này 
Ấn độ và Philippin tự hào là những nơi chính của đường vào dữ liệu xa bờ 
và chương trình máy tính ở Châu Á, với Ấn độ đã thiết lập một năng lực 
phát triển phần mềm phức tạp với nhân lực kỹ năng cao để hỗ trợ nó. 48 
Các SME tại các nước đang phát triển trong lĩnh vực dịch vụ đã mở rộng thị 
trường với khả năng giao dịch trực tiếp với khách hàng quốc tế và nước 
ngoài và nhằm quảng cáo cho các dịch vụ của họ. Điều này đặc biệt đúng 
cho các doanh nghiệp nhỏ hoạt động trong lĩnh vực du lịch. Ban du lịch đã 
cung cấp sự hỗ trợ trong một danh sách các nhà cung cấp dịch vụ theo tiêu 
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chí tại trang web của họ. 
Thêm vào đó, cho SME tại các nước đang phát triển, Internet là phương tiện 
nhanh chóng, dễ dàng, đáng tin cậy và rẻ tiền cho việc đạt được những hỗ 
trợ kỹ thuật ttrực tuyến và những công cụ phần mềm và ứng dụng, đưa ra 
những yêu cầu kỹ thuật, yêu cầu sửa chữa và đặt hàng những phần hay công 
cụ mới.49 
Internet cũng là một công cụ cho phép các SME tại các nước đang phát triển 
tham gia vào những nhóm thảo luận trên toàn cầu với những người liên quan 
tới việc kinh doanh giống nhau, và từ đó chia xẻ thông tin, kinh nghiệm và 
giải pháp cho các vấn đề kỹ thuật cụ thể. Điều này đặc biệt giá trị cho các 
doanh nghiệp, những người xa cách về mặt địa lý nhưng cùng giống nhau về 
kinh doanh.50 
 

Mở rộng việc ứng dụng ICT giữa các doanh nghiệp SMEs ở các 
nước đang phát triển 
Hiện tại, Internet được các SME sử dụng rộng rãi nhất tại các nước đang 
phát triển cho việc truyền thông và nghiên cứu; Internet được sử dụng ít hơn 
cho thương mại điện tử. Thư điện tử (e-mail) được xem như công cụ quan 
trong của việc giao tiếp. Tuy nhiên, việc mở rộng sử dụng thì bị giới hạn bởi 
sự thừa nhận của SME về tầm quan trọng của giao dịch trực diện với khách 
hàng và nhà cung cấp.  Mức độ tin cậy về sử dụng e-mail cho giao tiếp với 
cả khách hàng và nhà cung cấp tăng lên chỉ sau giao dịch trực diện. Vì thế e-
mail trở thành một phương tiện duy trì mối quan hệ kinh doanh. Nó là bước 
đầu tiên trong thương mại điện tử, khi mà nó cho phép một công ty tiếp cận 
tới thông tin và duy trì giao tiếp với khách hàng và nhà cung cấp. Điều này 
có thể dẫn đến những hoạt động thương  mại điện tử cao hơn. 
Mô hình ứng dụng ICT giữa các SME tại các nước đang phát triển chỉ ra 
một sự tiến bộ từ việc sử dụng Internet cho giao tiếp (chủ yếu là e-mail) tới 
việc sử dụng của Internet cho nghiên cứu và tìm kiếm thông tin tới sự phát 
triển của trang web với thông tin về hàng hoá và dịch vụ của công ty, và cuối 
cùng sử dụng Internet cho thương mại điện tử. 
 
Hộp 12: E-mail và Internet tại các nước đang phát triển 
 
Hiện tại, e-mail là sự sử dụng vượt trội và quan trọng nhất của Internet tại 
các nước đang phát triển. Tại Bangladesh, 82% việc sử dụng Internet là e-
mail, so với 5% tại Mỹ. Trang web chiếm khoảng 70% của việc sử dụng 
Internet tại Mỹ. 51 Điều này do chi phí truy cập Internet tương đối caco tại 
phần lớn các nước đang phát triển. Tuy nhiên, Internet được xem là không 
đắt, mặc dù không hoàn toàn, là sự thay thế cho điện thoại hay fax – nó 
không đắt vì tốc độ truyền tải thông tin cao và không hoàn hảo vì nó không 
cung cấp giao tiếp hai chiều giống như điện thoại.52 
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Nhiều công ty sử dụng Internet nhằm giao tiếp với khách hàng và nhà cung 
cấp chỉ như là một kênh nhằm duy trì mối quan hệ kinh doanh. Khi các công 
ty phát triển tới một mức tin cậy nhất định về lợi ích của e-mail trong việc 
tiến hành giao dịch kinh doanh và tiềm năng tăng trưởng bán hàng từ việc sử 
dụng nó, họ sẽ xem đến sự lựa chọn phát triển trang web riêng của họ.  
Nghiên cứu của The Asia Foundation về việc mở rộng sử dụng ICT giữa các 
SME tại Philippine, Thailand và Indonesia chỉ ra những cách ứng dụng 
chung, như: 

1. Việc sử dụng rộng rãi của Internet cho e-mail bởi vì chi phí và lợi ích 
về tính hiệu quả 

2. Việc sử dụng trang web nhiều hơn cho thúc đẩy hơn là bán hàng trên 
mạng hay thương mại điện tử, chỉ ra rằng SME tại các nước này vẫn 
đang trong giai đoạn đầu của thương mại điện tử. 

3. Việc sử dụng phổ biến của Internet cho nghiên cứu cơ bản 
4. Xu hướng sử dụng các giao dịch ngoài mạng hơn là thương mại điện 

tử vì những vấn đề an toàn bảo mật 
SME trải qua những chặng khác nhau của việc chấp nhận thương mại điện 
tử. Họ bắt đầu với việc tạo ra một trang web chủ yếu để quảng cáo và thúc 
đẩy công ty và sản phẩm và dịch vụ. Khi những công ty này bắt đầu tạo ra 
những vấn đề, yêu cầu và cuối cùng là bán hàng qua trang web, họ bắt đầu đi 
vào thương mại điện tử. 
 
Hộp 13: Phụ nữ và tiếp thị toàn cầu trên web: Trường hợp của 
Guyanan Weavers’ Cooperative 
Guyanan Weavers’ Cooperative là một tổ chức thành lập bởi 300 phụ nữ tại 
booj lạc Wapishana và Macushi ở Guyana, bắc Nam Mỹ. Tổ chức này phục 
hồi lại những tác phẩm cổ xưa từ những chiếc võng dệt được sử dụng trong 
thế kỷ 19 và minh hoạ cho ngành dệt do những người du lịch châu Âu và 
việc trồng vải bông tại các gia đình cũng như việc dệt. Tổ chức này sau đó 
thuê một vài người tạo ra trang web, là công cụ đem sản phẩm của họ lên 
mạng. Không lâu sau đó, vào giữa những năm 1990, một nhóm thợ dệt 
(Rupununi weavers Society) đã có khả năng bán võng tới Hoàng hậu 
Elizabeth, Hoàng tử Philip, Viẹn Smithsonian và Bảo tàng Anh. Từ năm 
1998 họ đã bán khoảng 20 võng qua Internet với giá trị US$1,000/chiếc. 
Trường hợp này cũng chỉ ra rằng SME có tiềm năng rất lớn để cạnh tranh 
trong thị trường cho các sản phẩm chưa được biết tới mặc dù doanh số bán 
thấp 
 
Thêm vào đó, nhiều trang web cung cấp thông tin thị trường và kỹ thuật, lời 
khuyên về nông nghiệp và công cụ quản lý rủi ro cho SME (cho các nông 
dân trồng chè và cà phê tại các nước đang phát triển chẳng hạn) đã bắt đầu 
xuất hiện.53 
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ẩCn trở và những thách thức với SME trong ứng dụng ICT vào kinh doanh 
hay trong việc gắn với thương mại điện tử là gì? 
Theo như khảo sát gần đay tiến hành tại các nước đông nam Á, các rào cản 
bên ngoài có thể hiểu được với thương mại điện tử bao gồm môi trường kinh 
tế không thuận lợi, chi phí ICT cao và vấn đề an toàn. Những rào cản bên 
trong là sự hạ tầng truyền thông nghèo nàn bên trong  các công ty SME, 
thiếu nhận thức về ICT và kiến thức cũng như là khả năng ICT của các nhà 
quản lý và công nhân không đầy đủ, nguồn tài chính không hiệu quả và thiếu 
sự liên quan cần thiết hay các giá trị thêm vào của ICT với việc kinh doanh 
của họ. 
Nhìn chung, những vấn đề chính liên quan được coi là rào cản với sự thâm 
nhập CNTT và thương mại điện tử là: 

- Thiếu nhận thức và hiểu biết về các giá trị của thương mại điện 
tử: Phần lớn SME tại các nước đang phát triển đã không áp dụng 
được thương mại điện tử hay sử dụng Internet bởi vì họ không thấy 
được giá trị của thương mại điện tử với việc kinh doanh của họ. Nhiều 
người nghĩ rằng thương mại điện tử chỉ phù hợp với các công ty lớn 
và sẽ thêm vào những chi phí mà không mang lại lợi nhuận nào trong 
đầu tư 

- Thiếu tri thức và kỹ năng về ICT: Con người đóng vai trò quan 
trọng trong phát triển thương mại điện tử. Tuy nhiên, kỹ năng công 
nghệ còn rất hạn chế với phần lớn các nước đang phát triển. Sự thiếu 
công nhân tay nghề cao tại SME, là một vấn đề chính cho việc hướng 
tới sử dụng công nghệ thông tin trong kinh doanh. Cũng có sự nghi 
ngờ rằng liệu SME có thể thật sự tận dụng được lợi ích của việc tiếp 
cận với thị trường toàn cầu qua Internet, với những khả năng giới hạn 
trong việc thiết kế, phân phối, tiếp thị và hỗ trợ sau bán hàng. Trong 
khi Internet có thế hữu dụng trong việc tiếp cận với các kỹ năng thiết 
kế quốc tế, SME không tin rằng họ có thể yêu cầu sự ưu đãi trong giá 
cả với những hàng hoá của mình trừ khi họ đưa ra những đổi mới về 
sản phẩm. Tuy nhiên, họ có thể thu lại vốn từ việc họ là những nhà 
cung cấp giá rẻ.  

Hơn thế nữa, sự nổi bật trong thiết kế đã được các nhà mốt có tên tuổi nắm 
bắt, trong các sản phẩm dệt. SME nghi ngờ rằng liệu sự hiện diện của trang 
web sẽ hỗ trợ việc thừa nhận tên tuổi của họ trên phạm vi toàn cầu không. 54 

- Chi phí tài chính: Chi phí là một vấn đề quan trọng. Sự đầu tư ban 
đầu cho việc chấp nhận công nghệ mới là sự nặng gánh hơn cho các 
công ty nhỏ hơn là các công ty lớn. Chi phí cao của máy tính và truy 
cập Internet là một rào cản cho việc thực hiện thương mại điện tử. Đối 
mặt với hạn chế về ngân quĩ, SME xem những chi phí thêm vào cho 
ICT quá lớn trong việc đầu tư mà không có thu hồi ngay. 
Nhiều SME thấy rằng tiếp thị trên Internet là đắt đỏ. Có một trang 
web thì không tương tự như có một trang web được nhiều người vào. 
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Một lý do rằng có thể không có nhều người sử dụng. Một lý do khác 
là sự thách thức của tính nặc danh với SME. Bởi vì sự hiện diện của 
vô số doanh nghiệp trên Internet, dường như việc thừa nhận nhãn hiệu 
sẽ làm cạnh tranh hơn. Hơn thế nữa, một trang web có thông tin và 
thân thiện thì không đủ; nó cần phải cập nhật thường xuyên. Các công 
cụ tìm kiếm phải yêu cầu trực tiếp tới trang web và tin tức về trang 
web cần phải được phổ biến rộng khắp. Đáng kể hơnm kinh nghiệm 
của nhiều nước OECD chứng minh rằng chiến lược tiếp thị trên mạng 
tốt nhất là tốt hơn không thay thế các hình thái truyền thông thông 
thường. 55. Một giải pháp có thể khuyến khích vài SME tập hợp lại 
các thông tin của mình trên một trang web riêng mà có trách nhiệm 
xây dựng nhãn hiệu bằng các liên kết hay cập nhật. 

- Hạ tầng. Hạ tầng mạng ảo và mạng thật của nhiều nước đang phát 
triển được coi như mật độ điện thoại tương đối thấp là một rào cản tới 
thương mại điện tử. Cũng có ít đường điện thoại cho kinh doanh đối 
với SME 

- Bảo mật: Đảm bảo an toàn trong thanh toán và tính riêng tư của các 
giao dịch trên mạng là chìa khoá cho việc chấp nhận rộng rãi và ứng 
dụng thương mại điện tử. Trong khi các chính sách phù hợp được đưa 
ra nhằm hỗ trợ thương mại điện tử, thiếu sự tin tưởng vẫn là một rào 
cản để sử dụng Internet để thực hiện giao dịch trên mạng. Hơn thế nữa 
việc sử dụng thẻ tín dụng tại nhiều nước đang phát triển còn tương đối 
thấp56. Cũng như vậy, người tiêu dùng miễn cưỡng sử dụng Internet 
cho tiến hành giao dịch với SME do tính không chắc chắn về các 
chính sách hoàn trả của SME và việc sử dụng thông tin. 

- Các vấn đề khác liên quan tới tính riêng tư và bảo mật57: Trong khi 
vấn đề bảo mật được dùng phổ bíên như là một lý do tức thời cho rất 
nhiều lý do khác nhau tại sao các cá nhân và công ty không hào hứng 
với thương mại điện tử và sử dụng các công nghệ Internet, có một lý 
do khác liên qua và là vấn đề vẫn chưa được giải quyết, là sự trốn 
thuế, tính riêng tư và tính nặc danh, xem xét lỗi và trách nhiệm luật 
pháp với thẻ tín dụng. Tại nhiều nước, tiền mặt được ưa thích hơn 
không chỉ vì lý do an toàn mà còn vì sự muốn giấu mặt với những 
người trốn thuế hoặc với những người chỉ đơn giản không muốn 
những người khác biết họ dùng tiền ở đâu. Những người khác lo lắng 
rằng thiếu sự bảo vệ của pháp luật với những lỗi (ví dụ không có điều 
khoản về sửa lỗi và giới hạn luật pháp về trách nhiệm, chẳng hạn, cho 
việc mất và bị mất thẻ tín dụng). Cần thiết phải phân biệt những vấn 
đề này ra ngoài những vấn đề bảo mật (như tính riêng tư trong giao 
dịch, bảo vệ và an toàn) khi chúng có thể không được đưa ra bằng 
cách ứng dụng phương pháp mã hoá hiệu quả (hay các phương pháp 
bảo mật khác) 
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Lợi ích của thương mại điện tử đối với phụ nữ? Nó giúp trao 
quyền cho phụ nữ như thế nào 
Nói chung, Internet và thương mại điện tử đã trao quyền cho các thành phần 
trước đó và phân biệt lại. Kinh nghiệm của Guyanan có thể chứng minh điều 
này 
Phụ nữ đã đạt được chỗ đứng vững chắc trong nhiều lĩnh vực thương mại 
điện tử. Trong B2C phần lớn các câu chuyện thành công về các công ty phụ 
nữ nắm quyền đều có tiếp thị các sản phẩm duy nhất với thu nhập sẵn có. 
Người tiêu dùng được tìm thấy tại các nước đang phát triển, chỉ ra rằng có 
nhu cầu cho hạ tầng hiệu quả để giao các sản phẩm cho việc kinh doanh phát 
đạt và tạo lòng tin. Chẳng hạn, nếu một doanh nghiệp có thể đầu tư vào việc 
sản xuất các hàng hoá số như nhạc hay phần mềm mà có thể chuyển tải điện 
tử hay nếu những hàng hoá này có thể được phân phối và giao nội vùng, thì 
đây là sự lựa chọn khả thi và thực tiễn hơn. 
Bên cạnh kinh nghiệm của Guyanan, có nhiều trường hợp thành công về 
thiết lập thương mại điện tử mà phụ nữ có thể cụ thể hoá. Một số ví dụ cụ 
thể là Tortasperu.com (www.tortasperu.com.pe), một doanh nghiệp liên 
quan đến tiếp thị bánh ở Peru do phụ nữ ở vài thành phố ở Peru điều hành; 
Ethiogift (www.ethiogift.com) liên quan tới việc người Ethiopia mua cừu và 
các loại quà qua Internet để giao cho gia đình họ ở nơi khác trong nước, từ 
đó có thể bỏ qua những việc giao hàng thực sự ở nước ngoài, và hiệp hội 
phụ nữ nông thôn ở tỉnh phía nam châu Phi sử dụng Internet để quảng cáo gà 
tới khách hàng của mình ở Pietersburg.58 
 
Trong khi phần lớn các ví dụ liên quan tới B2C, cần phải nhấn mạnh rằng 
phụ nữ hầu như đã tham gia vào kinh doanh bán buôn tại các nước phát 
triển, do đó họ có thể thâm nhập vào thị trường B2B và B2G 
 
Hộp 14. Phụ nữ được trao quyền ở Bangladesh: Trường hợp của mạng 
điện thoại làng Grameen 
 
Mạng điện thoại làng Grameen là một ví dụ cổ điển về việc trao quyền cho 
phụ nữ tại Bangladesh. Những người điều hành điện thoại ở làng là những 
phụ nữ nghèo khổ (những người được lựa chọn vì sự trong sạch và uy tín 
của họ). Những điện thoại làng này thường được viếng thăm bởi các thành 
viên nam do làng bổ nhiệm. Đang nói là những doanh nghiệp nữ này(những 
người điều hành điện thoại) được hưởng những lợi ích từ các dịch vụ điện 
thoại nhiều hơn là thu nhập từ các hộ gia đình của họ   
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Vai trò của chính phủ trong việc phát triển của thương mại điện 
tử ở các nước đang phát triển  
Trong khi có sự đồng ý chung rằng thành phần tư nhân cần nắm vai trò dẫn 
đầu trong việc phát triển và sử dụng thương mại điện tử, chính phủ đóng vai 
trò như một công cụ trong việc khuyến khích sự tăng trưởng của thương mại 
điện tử qua những phương pháp thực hành cụ thể như là 
1. Tạo ra một môi trường chính sách thuận lợi cho thương mại điện tử 
2. Trở thành người sử dụng hàng đầu của thương mại điện tử và các ứng 
dụng của nó trong hoạt động của mình và là người cung cấp các dịch vụ cho 
các công dân của chính phủ, nhằm khuyến khích việc sử dụng rộng khắp 
 
Môi trường chính sách thuận lợi cho thương mại điện tử là gì? 
Một số  vấn đề chính sách công trong thương mại điện tử chính phủ cần thực 
hiện là: 

- “Xóa khoảng cách số” hay thúc đẩy việc tiếp cận tới mạng thông tin 
dễ tiếp cận và rẻ tiền 

- Việc thừa nhận hợp pháp các giao dịch thương mại điện tử 
- Bảo vệ người tiêu dùng từ lỗi vi phạm 
- Bảo vệ quyền của người tiêu dùng với sự riêng tư 
- Bảo vệ hợp pháp với sự đột nhập (hay sự tiếp cận không được phép 

tới hệ thống máy tính) 
- bảo vệ quyền sở hữu trí tuệ 

Các giải pháp cho những vấn đề này cần phải được bao gồm với chính sách 
và khung pháp lý cho thương mại điện tử. Nó rất quan trọng rằng chính phủ 
đưa ra chính sách, luật pháp và sáng kiến tập trung vào thúc đẩy lòng tin 
giữa những người tham gia vào thương mại điện tử và phát triển một khung 
quốc gia tương thích với các tiêu chuẩn quốc tế về thương mại điện tử (ví dụ 
như thi hành hợp đồng, bảo vệ người tiêu dùng, phân bổ trách nhiệm, bảo vệ 
sự riêng tư, quyền sở hữu trí tuệ, thương mại đa biên và thúc đẩy hạ tầng 
giao hàng.59) 
 
Chính phủ sử dụng thương mại điện tử như thế nào60. 
Chính phủ có thể sử dụng thương mại điện tử theo những cách sau: 

- Mua bán trên mạng. Các tổ chức chính phủ cần có khả năng thương 
mại điện tử với tất cả những nhà cung cấp sử dụng những tiêu chuẩn 
mở qua chương trình “khả năng của cơ quan”, “khả năng của nhà 
cung cấp”, và hệ thống thông tin mua bán trên mạng 

- Thủ tục hải quan. Với việc tin học hoá các công đoạn và vận hành 
(nộp đơn trên mạng, xử lý và thanh toán trên mạng và hệ thống tự 
động cho vào số liệu nhằm lồng ghép các bảng biểu, mã và đánh giá 
khách hàng), người ta có thể hy vọng vào những thông tin chính xác 
hơn được đoán trước về thời gian làm thủ tục và hàng đã giao.  
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- Quản lý thuế. Việc này bao gồm một hệ thống xử lý điện tử và chuyển 

tải các thông tin hoàn thuế, bảo hiểm về thủ tục thanh toán thuế, giấy 
phép trên mạng và quá trình đăng ký trên mạng của doanh nghiệp và 
người trả thuế 

Các sáng kiến thương mại điện tử của chính phủ là thước đo chỉ ra liệu hạ 
tầng đó có ủng hộ việc sử dụng thương mại điện tử của các công ty tư nhân. 
Điều này có nghĩa nếu chính phủ không có khả năng ứng dụng mua bán trên 
mạng, bảo mật các dữ liệu trên mạng hay có phí hải quan hoàn trả điện tử 
hay không, do đó thành phần tư nhân cũng có những khó khăn trong việc 
ứng dụng thương mại điện tử. Lợi ích từ thương mại điện tử cũng đến với 
chính phủ, theo như kinh nghiệm của một số nước 61. 
 
Hệ thống luật hiện tại có hiệu quả để bảo vệ những thành phần tham gia vào 
thương mại điện tử 
Không may, hệ thống luật pháp hiện tại ở hầu hết các nước đang phát triển 
thì không hiệu quả để bảo vệ những thành phần tham gia vào thương mại 
điện tử. Chẳng hạn, liên quan tới hợp đồng, luật hiện hành hình thành vào 
thời điểm khi từ “viêt”, “chứng từ”, “chữ ký” liên quan tới những từ trong 
mẫu giấy tờ. Mặt khác, trong giao dịch trên mạng ngày nay, giấy tờ không 
được dùng để giữ dữ liệu hay làm hợp đồng. 
Một vấn đề pháp luật quan trọng và phổ biến khác đối mặt với nhiều nước 
đang phát triển là sự không chắc chắn liên quan đến liệu toà án chấp nhận 
hợp đồng điện tử hay chứng từ với chữ ký điện tử như là một bằng chứng 
không. Một quan niệm rằng, vấn đề tính thừa nhận của các minh chứng điện 
tử sẽ không được giải quyết trừ khi luật pháp đưa ra và thông qua. Lỗ hổng 
này tồn tại trong hệ thống pháp luật hiện hành là nguyên nhân cho sự phát 
triển của ít nhất hai quan điểm khác nhau: một biên giới cho sự giải nghĩa 
bảo thủ của từ “chứng từ” như là từ không dựa trên giấy tờ và quan điểm 
nữa liên quan đến việc xây dựng tự do, cho phép đối tác sử dụng chứng từ 
điện tử. 
Trong khu vực ASEAN, chỉ có ba nước – Singapore (luật giao dịch điện tử 
của Singapore), Malaysia, (Cyberlaws), và Philippin (Luật thương mại điện 
tử Philippine) – có một khung pháp luật cho thương mại điện tử. Những 
khung này cung cấp việc thừa nhận về mặt luật pháp của chứng từ và chữ ký 
điện tử và phạt những sự xâm phạm và tội phạm trên mạng. 
 
Những vấn đề chính sách liên quan nào cần được đưa ra? 
Những vấn đề chính sách liên quan đến điều kiện tiên quyết cơ bản về hạ 
tầng cho thành công của thương mại điện tử như sau 
 
1. Giá và việc thực hiện viễn thông 
Một trong những mục đích của chính sách và thể chế cần được có để đảm 
bảo rằng công chúng đã tiếp cận tới các dịch vụ viễn thông cơ bản với chi 
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phí hợp lý. Mục đích cơ bản là truy cập phổ cập hay tiếp cận rộng rãi tới 
dịch vụ thông tin và truyền thông đáng tin cậy với chi phí hợp lý và tính sẵn 
có với khoảng cách hợp lý. 
Nhằm tăng cường chất lượng các dịch vụ viễn thông, các chính sách cần 
khuyến khích 

- Tiếp cận mở, liên quan tới sự thiếu vắng các biện pháp không cạnh 
tranh của các nhà cung cấp mạng 

- Kiến trúc mở, gắn với việc thiết kế một hệ thống hỗ trợ sự kết nối 
giữa các hệ thống khác nhau và dịch vụ và khi chúng đã phát triển qua 
thời gian 

- Tiếp cận linh hoạt, gắn với mạng kết nối và hoạt động của viễn 
thông, truyền thông và xuất bản điện tử, nơi mà hình thức được số hoá 
và băng thông sẽ được điều chỉnh theo yêu cầu của người sử dụng và 
tính chất của giao tiếp.62 

 
2. Chất lượng và tốc độ của hậu cần phân phối (cầu và đường) 
Cầu và đường, đặc biệt tại các nước đang phát triển, vẫn hình thành một 
phần của hạ tầng thương mại điện tử. Rất ít hàng hoá được giao qua hạ tầng 
thông tin hay Internet (ngoại trừ nhạc và phần mềm). Phần lớn hàng hoá 
mua qua Internet vẫn được giao qua cách thông thường (giao thực tế). Từ 
đó, cầu và đường tồi, hệ thống vận tải không hiệu quả cùng với chi phí dịch 
vụ chuyển hàng quốc tế cao và thủ tục hải quan tham nhũng là những vật 
cản chính trong việc ứng dụng thương mại điện tử tại các nước đang phát 
triển.63 
Do đó chính phủ cần tạo ra một môi trường chính sách mà sẽ: 

- Khuyến khích đầu tư trong hạ tầng giao thông quốc gia  
- Cung cấp thủ tục hải quan điện tử nhằm loại bỏ tính tham nhũng và 

cho phép hoạt động hải quan minh bạch hơn, hiệu quả hơn 
Cả hai điều này đóng góp vào việc giảm chi phí phân phối và hậu cần 
 
Chính phủ can thiệp vào việc thúc đẩy và phát triển của thương mại điện tử 
với SME như thế nào? 
Sau đây là những lĩnh vực liên quan cho việc can thiệp của chính phủ liên 
quan đến ứng dụng của SME với thương mại điện tử.64 
Phát triển E-SME : Thị trường điều khiển sự phát triển của thương mại 
điện tử nhưng thành phần tư nhân lại lấp đầy nó. Chính phủ có thể cung cấp 
những khích lệ nhằm khuyến khích việc sử dụng rộng rãi thương mại điện tử 
của SMEs. Một “chương trình phát triển E-SME” trong đó nhiều thành phần 
khác nhau có thể cung cấp sự hỗ trợ kỹ thuật cho các SME nhằm thúc đẩy 
thương mại điện tử, có thể được phát triển. Ngân hàng, các tổ chức cho vay 
tài chính và đào tạo và các công ty nên được khuyến khích để phát triển “bàn 
SME” trong đó đưa ra những nhu cầu cụ thể của SME. Đặc biệt, các bước 
cần được thực hiện nhằm: 
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- Cung cấp sự khích lệ với các cá nhân để trở thành doanh nghiệp bằng 

cách hạ thấp lãi vay 
- Cung cấp sự khích lệ tới các SMEs có ý định sử dụng thương mại điện 

tử trong hoạt động của mình 
- Mở rộng hỗ trợ tín dụng cho SME để họ sử dụng ICT và thương mại 

điện tử 
- Đưa ra sự giảm giá cho các giải pháp phần mềm trọn gói và giấy phép 

sử dụng phần mềm 
Hơn thế nữa, các doanh nghiệp và công ty lớn cần được khuyến khích để 
chuyển giao công nghệ tới các SME bằng cách đưa ra những khoá đào tạo 
miễn phí về ICT và thương mại điện tử. 
 
Chiến dịch về nhận thức: Bằng chứng gợi ý rằng SME có kiến thức về 
CNTT và thương mại điện tử không đầy đủ. Nhiều SME đã thấy được sự 
thiếu tri thức về công nghệ thông tin của họ như là một trong những rào cản 
chính trong việc sử dụng thương mại điện tử. Mối quan hệ đối tác giữa chính 
phủ và thành phần tư nhân có thể cùng gắn với những chiến dịch phổ biến 
thông tin tới SME về chính sách thương mại điện tử, những bài học hay 
nhất, những câu chuyện thành công và cơ hội và vật cản liên quan tới việc sử 
dụng ICT và thương mại điện tử. Những chiến dịch nâng cao nhận thức này 
có thể bao gồm những khoá đào tạo miễn phí và hội thảo về thương mại điện 
tử, bảo mật và tính riêng tư, các chương trình trao thưởng và các trung tâm 
thông tin nhằm hỗ trợ SME. Cuối cùng, những chiến dịch thông tin này cần 
tới hình thái một chiến lược tổng thể phát triển thương mại điện tử cho kinh 
tế, tập trung vào những ứng dụng đổi mới khác nhau cho SMEs.  
Chính phủ điện tử: Chính phủ cần là người sử dụng đi đầu của thương mại 
điện tử nếu các thành phần doanh nghiệp và tư nhân khác nhau liên quan tới 
các hoạt động được khuyến khích tham gia mạng. Từ đó chính phủ trở thành 
một sự ảnh hưởng tích cực. Chính phủ điện tử có thể hình thành từ các giao 
dịch điện tử như là đăng ký công ty, thuế, ứng dụng cho các yêu cầu liên 
quan tới nhân viên và doanh nghiệp. 
 
Hạ tầng mạng và địa phương hoá nội dung: Một hạ tầng thông tin quốc 
gia phát triển thì cần thiết, mặc dù không hiệu quả, điều kiện cho việc ứng 
dụng thương mại điện tử của SME. Không có các dịch vụ viễn thông và 
thông tin đáng tin cậy và rẻ tiền, SME sẽ không có khả năng lên mạng. Một 
chiến lược quan trọng liên quan tới vấn đề này là việc xây dựng các “trung 
tâm điện thoại” hay các trung tâm cộng đồng điện tử mà có thể phục vụ như 
là một nền tảng kết nối và tiếp cận chia xẻ giữa các cộng đồng đặc biệt tại 
các vùng nông thôn (ví dụ một trung tâm thông tin nông nghiệp điện tử cung 
cấp thông tin thị trường cho nông dân tại các vùng nông thôn). Những trung 
tâm điện thoại này cũng có thể là nới cho việc xây dựng năng lực, tăng 
cường các kỹ năng, đào tạo, giao tiếp và phát triển nội dung. 65 
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Chính phủ cũng có thể áp dụng cách tiếp cận tích tụ tới việc sử dụng Internet 
nhằm giảm giá thành (chẳng hạn như tập hợp xuất khẩu như là các cổng/trao 
đổi B2B hay B2C cho các SME, mà hỗ trợ việc thương mại với các SME và 
với các công ty trên thị trường quốc tế 
Nhấn mạnh việc bảo vệ người tiêu dùng: Những vấn đề liên quan tới sự 
tin cậymà SME nhấn mạn khi xem xét liệu có áp dụng thương mại điện tử 
hay không là: Thanh toán thực hiện ở đâu và như thế nào (Thật sự hay trên 
mạng); khi nào việc thanh toán được thực hiện (trứơc, trong hay sau khi giao 
dịch); ai thanh toán,; giao dịch là B2B hay B2C; và liệu sự thanh toán có thể 
theo dõi được hay không? Tuy nhiên, nhìn chung, những người sử dụng 
thương mại điện tử tại các nước đang phát triển, bao gồm SME, có rất ít 
thiện chí cung cấp những thông tin tài chính nhậy cảm qua Internet.66 Mặt 
khác, người tiêu dùng có sự e dè trong giao dịch với SME qua Internet do sự 
thiếu các chính sách rõ ràng về việc hoàn trả và sử dụng thông tin. Để làm rõ 
vấn đề này, chính phủ cần khuyến khích các công ty/SME đưa ra các chính 
sách rõ ràng về tính riêng tư trên trang web của họ. 
Một biện pháp tổng thể mà chính phủ có thể thực hiện nhằm đảm bảo tính 
bảo mật trong giao dịch thương mại điện tử là việc thiết lập một cơ quan 
chứng thực, mà xác nhận danh tính người bán và người mua, kiểm tra các 
giao dịch và các thủ tục bảo mật và cấp các chứng nhận số cho những người 
có khả năng đáp ứng những tiêu chuẩn về bảo mật. Một ví dụ tốt về những 
nỗ lực của chính phủ là Cơ quan chứng thực của Singapore, Netrust.  
Sự gợi ý này không nhằm giảm đi sự quan trọng của các giải pháp an toàn 
do thành phần tư nhân đưa ra như là trang web Hypermart, làm chủ và xây 
lên những gian hàng cho SME trong khi cung cấp cho họ một hệ thống 
chung về thanh toán bảo mật.68 
 
Hộp 15: Bảo vệ dữ liệu và an toàn giao dich 
Việc an toàn giao dịch gắn với ba thành tố quan trọng và những vấn đề liên 
quan như sau: 

- Tính riêng tư trong giao dịch, có nghĩa là giao dịch đó cần phải được 
thực hiện riêng tư và không bị đụng chạm, với những người không 
được uỷ quyền không có khả năng hiểu nội dung thông điệp 

- Tính bí mật trong giao dịch, ngụ ý rằng sự theo dõi các giao dịch phải 
được đẩy ra khỏi mạng công cộng và hoàn toàn không có trung gian 
được cho phép nắm giữ bản sao của các giao dịch  trừ phi được uỷ 
quyền làm như vậy 

- Tính nguyên vẹn của giao dịch, gắn với sự quan trọng của việc bảo vệ 
các giao dịch từ sự can thiệp trái pháp luật- chẳng hạn như giao dịch 
phải được giữ không thay đổi và không sửa chữa.  

Trong một mạng mở như Internet, dường như khó khăn để đảm bảo 
những điều này. Tuy nhiên có những giải pháp công nghệ tìm ra cách giải 
quyết những mối lo ngại về an toàn. Những giải pháp này thường trong 
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hình thái các kế hoạch cho phép, chẳng hạn như những chương trình mà 
đảm bảo rằng chỉ có những người được uỷ quyền có thể đạt được sự truy 
cập tới nguồn thông tin như là tài khoản của người sử dụng, các dữ liệu. 
Một ví dụ tiêu biểu của kế hoạch cho phép là: bảo vệ bằng mật khẩu, thẻ 
thông minh mã hoá, sinh trắc học (in dấu vân tay, quét mắt) và bức tường 
lửa.67 Một bức tường lửa là hệ thống các phương pháp mã hoá do các 
máy đo bảo vệ nhằm đảm bảo sự an toàn và lưu trữ của thông tin và sự 
bảo vệ của nó từ sự xâm nhập cả bên trong và bên ngoài.  
Kế hoạch cho phép phổ biến nhất cho dữ liệu và giao dịch là sự mã hoá 
liên quan đến việc thiết lập một bộ mã bí mật bảo vệ những thông tin 
nhậy cảm qua các kênh công cộngtrên mạng. Nó biến thông tin không thể 
đọc được trừ những người có khoá giải mã.   

 
Chính phủ cũng có thể cung cấp hướng dẫn cho SME trong việc phát triển 
một hệ thống đánh gia hợp tác, cho những doanh nghiệp đó có thể trình bầy 
trên trang web của họ không chỉ để thông tin mà còn để đảm bảo cho khách 
hàng của họ về sự an toàn. Chẳng hạn, trong việc trao đổi điện tử, khách 
hàng cần có khả năng đánh giá về nhà cung cấp liên quan tới chất lượng sản 
phẩm hay dịch vụ và tốc độ giao hàng. Nhằm tối thiểu hoá các lỗi, những sự 
bảo vệ chắc chắn cần được xây dựng vào hệ thống đánh giá giống như áp đặt 
yêu cầu về bằng chứng hiện diện của việc mua hàng trước khi đánh giá một 
ai, với việc đánh giá các khách hàng thương xuyên thì coi trọng hơn. Các xu 
hướng trong đánh giá và bình luận cần được sẵn có cho tất cả mọi người sử 
dụng. SME cần được khuyến khích qua những kế hoạch thúc đẩy đúng đắn 
của chính phủ để tham gia vào việc đánh giá các trang web được thừa nhận 
trên thế giới69. Chính phủ cũng có thể thiết kế và thiết lập môi trường pháp 
lý cung cấp những tiêu chuẩn tối thiểu và yêu cầu về tính minh bạch, công 
bằng và đúng lúc. Trong khi tại nhiều nước đang phát triển điều này có thể 
là một mục tiêu rất tham vọng, tại một thời hạn trung bình, SME có thể sử 
dụng mã tự quy định để thực hiện, ví dụ chính sách hoàn trả, bảo vệ dữ liệu, 
và các mẫu có thể chấp nhận về nội dung, có thể ứng dụng trong các hiệp 
hội, tổ chức hay nhóm liên quan của các doanh nghiệp trên mạng.70 Việc đó 
quan trọng để có không những một hệ thống đánh giá mà còn một thể chế 
được thực hiện để mọi người có thể tin cậy. 
 
Phát triển nguồn nhân lực. Chính phủ có thể đưa ra những dự án thử nghiệm 
tiên phong và các chương trình cho việc xây dựng năng lực, đào tạo và các 
dịch vụ hỗ trợ thương mại điện tử như là thiết kế trang web. Ví dụ tại Kenya, 
thanh niên từ các khu vực ổ chuột ở Nairobi đang được đào tạo trong kỹ 
năng thiết kế trang web. 
Nói chung, sáng kiến của chính phủ cần đi cùng với những nỗ lực trong các 
lĩnh vực liên quan đi đầu. Sự phối hợp với các tổ chức hợp tác phát triển thì 
quan trọng nhằm tránh sự trùng nhau về sáng kiến và nỗ lực. 
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