
GIA TĂNG DOANH THU VÀ LỢI NHUẬN
VỚI SÀN GIAO DỊCH THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ B2B



1.Các khó khăn trong kinh doanh B2B

2.Nhu cầu gắt gao của khách hàng B2B

3.Các kênh bán hàng B2B

4.Ngành hàng phù hợp với TMĐT B2B

5.DN có nên tham gia Sàn TMĐT  B2B?

NỘI DUNG TRÌNH BÀY



11,8 Tỷ USD

THỊ TRƯỜNG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ VIỆT NAM ĐÃ ĐẠT TỚI QUY MÔ

VỚI TỐC ĐỘ TĂNG TRƯỞNG

18%

(*) Theo Cục Thương mại điện tử và Kinh tế số



CÁC KHÓ KHĂN TRONG KINH DOANH B2B

Khách hàngNhà cung cấp

• Không có đủ thông tin để dự đoán

nguồn cung hàng hóa

• Thiếu nguồn đáng tin cậy về

các NCC chất lượng

• Thiếu minh bạch trong quy trình mua hàng

• Còn thủ công trong quy trình mua hàng

• Tương tác kém hiệu quả với NCC

• Không có đủ thông tin về nhu cầu / xu hướng của thị trường

• Không có đủ thông tin để dự đoán về nhu cầu tương lai

• Tương tác thấp với KH / NPP

• Tốn chi phí cao để có được KH mới

• Thiếu các công cụ quản lý nguồn lực của công ty 

để đáp ứng nhu cầu khách hàng

• Còn thủ công trong quản lý và đánh giá hiệu quả

của đội ngũ kinh doanh

Hai bên không kết nối tốt



NHU CẦU CỦA KHÁCH HÀNG B2B

• Lựa chọn, so sánh: Sản phẩm, NCC, Nhãn hàng

• Các yếu tố, tiêu chí, thông tin minh bạch, rõ ràng

• Được tư vấn từ Nhà cung cấp

• Đáp ứng được các yêu cầu cấp bách 

(chất lượng, dịch vụ, thời gian giao hàng)



CÁC KÊNH BÁN HÀNG B2B

TRỰC TIẾP
(OFFLINE)

Mối quan hệ

Giới thiệu (referral)

Hội nhóm, Hội chợ

TRỰC TUYẾN
(ONLINE)

Mạng xã hội

Website của DN

Ứng dụng di động

Sàn giao dịch TMĐT
Đội sales

bán trực tiếp



Các loại hình B2B MARKETPLACE

• Dọc hoặc ngang

• One-to-many hoặc many-to-many

• Nội địa hoặc toàn cầu

Các mô hình hoạt động

• Thu phí trên mỗi lượt giao dịch

• Thu phí theo gói dịch vụ

• Thu phí theo từng sản phẩm

được đăng

















MỘT SỐ NGÀNH HÀNG

PHÙ HỢP VỚI TMĐT B2B

• Quà Tặng Doanh Nghiệp

• Bảo Hộ Lao Động

• Hệ Thống CNTT & Thiết Bị Văn Phòng

• In Ấn Và Bao Bì

• Nội Thất Văn Phòng

• Máy Móc – Thiết Bị & Công Cụ Sản Xuất 

• Thiết Bị Nội, Ngoại Thất

• Dịch Vụ & Sản Phẩm Tiêu Dùng

• Các sản phẩm phục vụ cho DN

• Mỗi năm công ty đều có ngân sách

để mua các sản phẩm này

• Người mua có thể đánh giá NCC,

SP qua các thông tin trực tuyến

• Dễ tìm kiếm, so sánh các NCC



Tỷ lệ DN đặt hàng qua

Sàn TMĐT / MXH tăng 6% trong 2019

Nguồn: SÁCH TRẮNG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ VIỆT NAM NĂM 2020



Sàn giao dịch TMĐT

được nhiều DN đánh giá có hiệu quả cao

Nguồn: SÁCH TRẮNG THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ VIỆT NAM NĂM 2020



DN NÊN THAM GIA SÀN THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ?

XU HƯỚNG

CÔNG NGHỆ

KHÔNG 

GIỚI HẠN

HIỆU QUẢ

CAO

GIẢM

CHI PHÍ



CÁC LỢI ÍCH CHO NHÀ CUNG CẤP
KHI THAM GIA B2B MARKETPLACE

• Đáp ứng được nhu cầu mua hàng trực tuyến của khách hàng

• Tiết kiệm chi phí

• Dễ dàng thiết lập / triển khai

• Dễ dàng thử nghiệm sản phẩm mới

• Mở rộng mạng lưới kinh doanh

• Kết nối với chuỗi cung ứng nội địa, tiếp cận thị trường nước

ngoài

• Gia tăng chất lượng dịch vụ khách hàng và lòng trung thành



NHỮNG YẾU TỐ ĐỂ THÀNH CÔNG

TRONG B2B MARKETPLACE

1. Xây dựng lòng tin

2. Quản lý danh mục sản phẩm đầy đủ, chi tiết

3. Linh hoạt và thích ứng theo thị trường và

nhu cầu khách hàng

4. Cung cấp các dịch vụ hỗ trợ

(Logistics, tư vấn thủ tục hải quan, …)

5. Trả lời kịp thời các câu hỏi và yêu cầu

6. Sử dụng phản hồi để tối ưu hóa ưu đãi

7. Cung cấp sản phẩm mẫu



Thank You!


