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xuyên biên giới bùng nổ và thúc đẩy xu hướng mua hàng trực tuyến qua biên giới phát triển. Bài 
viết đề cập đến những thay đổi của không gian thương mại điện tử đã tác động đến hành vi mua 
hàng trực tuyến xuyên biên giới của người tiêu dùng.
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1. Đặt vân đề
Thương mại điện tử xuyên biên giới đang ngày 

càng bùng nổ mạnh mẽ tại nhiều quốc gia. Doanh 
Số bán hàng thương mại điện tử xuyên biên giới 
toàn cầu ước tính đạt 1 nghìn tỷ USD vào năm 2020 
và lên tới 3,5 nghìn tỷ USD vào năm 2021. Dự kiến, 
kỷ lục sẽ được thiết lập vào năm 2022. Có tới 67% 
người tiêu dùng toàn cầu mua sắm ở nước ngoài vì 
giá thấp hơn. Khoảng 54% người mua sắm kỹ thuật 
số tại Hoa Kỳ cho biết đã từng mua hàng trực tuyến 
từ trang web nước ngoài. Tại Trung Quốc, tốc độ 
phát triển thương mại điện tử tại nước này đã tăng 
theo cấp số nhân trong 10 năm gần đây. Theo số 
liệu Trung Quốc công bố, xuất nhập khẩu thương 
mại điện tử xuyên biên giới trong năm 2020 của 
nước này đạt tổng cộng 1,69 nghìn tỷ NDT (tương 
đương 251 tỷ USD), tăng 31,1 % so với năm trước.

Tại Đồng Nam Á, Ninja Van Group - Công ty 
Bưu chính thương mại điện tử đang hoạt động tại 
các nước Đông Nam Á, trong đó có Việt Nam đã 
công bố Báo cáo nghiên cứu về hình thức kinh 
doanh thương mại điện tử xuyên biên giới. Theo 
đó, trong hai năm qua, số lượng người mua sắm 
trực tuyến ở khu vực Đông Nam Á đã tăng đáng 
kể. Trên quy mô khu vực, 70% tổng dân số’ ở 
Đông Nam Á đã bắt đầu mua sắm trực tuyến 
trước cả khi đại dịch Covid-19 bùng phát. Sô’ 
lượng người mua sắm trực tuyến tại Đông Nam 
Á dự kiến tăng đến con số’ 380 triệu trước 
năm 2026.

Việt Nam chiếm 15% tổng thị trường mua sắm 
trực tuyến ở Đông Nam Á, ngang bằng với 
Philippines. Thái Lan đứng đầu danh sách này với 
16%. Việt Nam là một trong những quốc gia có 
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tiềm năng thương mại điện tử cao "nhờ tăng 
trưởng bền vững và rõ ràng trong những năm gần 
đây”. Một tỷ lệ lớn các đơn đặt hàng của Việt 
Nam là các sản phẩm hàng tiêu dùng nhanh 
(FMCG), chủ yếu là quần áo và giày dép. Có 59% 
người Việt Nam được hỏi cho biết họ đã mua sắm 
và đặt hàng nhiều lần trên các website thương mại 
điện tử quốc tế. Đây là tỷ lệ cao thứ hai trong khu 
vực, sau Singapore với 60%. Báo cáo cho thấy 
76% người Việt Nam được hỏi cho biết lý do chính 
để mua sắm trực tuyến là tiết kiệm tiền.

Một số dự báo khác về sự phát triển của kinh 
doanh trực tuyến tại Việt Nam cũng đưa ra triển 
vọng tích cực cho ngành. Theo cổng dữ liệu 
Statista của Đức, Việt Nam dự kiến sẽ trở thành 
thị trường thương mại điện tử lớn thứ hai Đông 
Nam Á sau Indonesia trước năm 2025. Việt Nam 
hiện có mức mua trung bình (ABS) là 26 USD, cao 
hơn so với Thái Lan (25 USD) và Indonesia 
(18 USD).

Công ty Tiếp thị và Quảng cáo We Are Social 
của Anh công bố, sô' lượng người Việt Nam mua 
hàng trực tuyến sẽ vượt 51 triệu người trong năm 
2022, tăng 13,5% so với năm trước. Báo cáo e- 
Conomy Đông Nam Á 2021 của Google, Temasek 
và Bain & Co. dự đoán Việt Nam sẽ vượt qua Thái 
Lan vào năm 2025 để trở thành nền kinh tế 
internet lớn thứ hai ở Đông Nam Á với 57 tỷ USD, 
sau Indonesia với 146 tỷ USD.

2. Tác động của không gian thương mại điện 
tử đến hành vi người tiêu dùng

Sự phát triển của thị trường thương mại điện tử 
đã trở thành cơ hội cho các nhà cung cấp và nhóm 
doanh nghiệp logistics mở rộng hoạt động. Theo 
đánh giá của nhà cung cấp dịch vụ chuyển phát 
J&T Express, thói quen mua sắm trực tuyến của 
người tiêu dùng Việt Nam phát triển mạnh mẽ 
trong thời kỳ dịch bệnh và được duy trì liên tục kể 
từ đó. Nhu cầu hàng hóa trên các nền tảng thương 
mại điện tử cao không chỉ ở các thành phố lớn, mà 
còn ở các vùng nông thôn. Sự phát triển của 
không gian thương mại điện tử đã và đang khiến 
người tiêu dùng ngày càng dễ tiếp cận với các nhà 
cung câp trên toàn cầu. Đồng thời, những thay đổi 
về xu hướng thương mại điện tử và không gian 

thương mại điện tử hiện nay sẽ giúp cải thiện trải 
nghiệm của khách hàng, tác động đến hành vi 
mua sắm của người tiêu dùng, từ đó giúp các nhà 
cung cấp (doanh nghiệp) dễ dàng tiếp cận với 
khách hàng.

Theo dõi dữ liệu thương mại điện tử
Theo dõi và chia sẻ dữ liệu rất phổ biến trong 

thế giới công nghệ và mua sắm trực tuyến ngày 
nay. Tuy nhiên, người dùng công nghệ đã trở nên 
mất lòng tin vào cách dữ liệu của họ bị theo dõi và 
sử dụng. Hiện nay, Apple đã giới thiệu 2 tính năng 
mới, nhằm mục đích xây dựng lại lòng tin của 
khách hàng. Các ứng dụng của Apple hiện được 
yêu cầu phải xin phép người dùng để theo dõi 
hoạt động của họ. Hơn nữa, Apple đang cung cấp 
cho người dùng sự minh bạch để tìm hiểu cách dữ 
liệu cá nhân của họ được sử dụng. Điều này cho 
phép người dùng kiểm soát nhiều hơn dữ liệu của 
họ. Mặc dù một sô hình thức theo dõi và chia sẻ 
dữ liệu chắc chắn sẽ tiếp tục được kiểm soát và 
minh bạch hơn và các nhà cung cấp/doanh nghiệp 
cần tìm ra các phương pháp mới để hiểu rõ hơn về 
khách hàng của mình. Do đó, các phương pháp 
mới để xây dựng mô'i quan hệ đáng tin cậy với 
người mua sắm của nhà cung cấp, bao gồm: cá 
nhân hóa, trí tuệ nhân tạo, giao dịch trực tiếp với 
người tiêu dùng,...

Siêu cá nhân hóa
Cá nhân hóa email, trang web và các tương tác 

khách hàng khác rất có lợi cho các nhà cung 
cấp/doanh nghiệp đang cố gắng tiếp cận khách 
hàng của họ. Người tiêu dùng đánh giá cao việc 
được gọi bằng tên và việc cá nhân hóa khi tương 
tác khách hàng sẽ thu hút sự quan tâm của họ. 
Nếu khách hàng liên kết thương hiệu của nhà 
cung cấp với một mối quan hệ tích cực thì nhiều 
khả năng họ sẽ trung thành với thương hiệu. Điều 
này rất quan trọng đối với thương mại điện tử 
xuyên biên giới, vì hơn 80% người tiêu dùng có 
nhiều khả năng mua hàng hơn khi doanh nghiệp 
cung cấp trải nghiệm được cá nhân hóa. Hiểu 
khách hàng ở đâu, khách hàng muốn gì và họ 
muôn như thế nào cho khách hàng thấy rằng, nhà 
cung cấp phù hợp với nhu cầu của họ, từ đó giúp 
họ trở thành khách hàng trung thành.
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Các doanh nghiệp địa phương có vị trí thuận 
tiện hơn, nhưng nếu không nỗ lực cá nhân hóa trải 
nghiệm mua sắm cho khách hàng, sẽ bỏ lỡ khách 
hàng tiềm năng và doanh thu, vì khách hàng của 
họ thà mua hàng từ một doanh nghiệp xuyên biên 
giới đã tạo ra trải nghiệm cá nhân hóa cho họ. Dữ 
liệu chứng minh thực tế rằng, khách hàng đánh 
giá cao trải nghiệm mua sắm được cá nhân hóa, 
nếu các nhà bán lẻ sẩn sàng tích hợp cá nhân hóa 
vào hoạt động kinh doanh, chắc chắn họ sẽ đạt 
được lợi thế cạnh tranh.

Sử dụng Trí tuệ nhân tạo (AI), Thực tế tăng 
cường (AR), Thực tế ảo (VR)

Trải nghiệm mua sắm thương mại điện tử 
xuyên biên giới không phải là tương tác trực tiếp 
hoặc vật lý, nên các doanh nghiệp (nhà cung cấp) 
có thể sử dụng các kỹ thuật và công nghệ mới để 
tương tác hiệu quả với khách hàng của mình.

Trí tuệ nhân tạo (AI): Một số tính năng AI nên 
cân nhắc triển khai vào trang web thương mại 
điện tử của mình để giao tiếp với người mua hàng 
bao gồm: Chatbot thông minh; Thử nghiệm A/B 
thời gian thực; Khuyến nghị phù hợp với người 
tiêu dùng cá nhân; Các thuật toán học máy phát 
hiện hàng giả; Tôi ưu hóa giá (dựa trên cung và 
cầu mà AI phát hiện).

Thực tế tăng cường (AR): Khác với AI, AR 
thay đổi thực tế. AR có thể thêm các yếu tố điện 
tử vào môi trường xung quanh bạn thông qua một 
màn hình. Thực tế mở rộng mang đến cho khách 
hàng một cách hoàn toàn mới để trải nghiệm các 
sản phẩm được bán trực tuyến. Tình huông: Nhà 
cung cấp đang bán đồ nội thất trực tuyến, nhưng 
một khách hàng không biết một chiếc ghế dài 
hoặc tủ lạnh nào đó sẽ trông như thế nào trong 
nhà của họ. Với AR, khách hàng có thể sử dụng 
một thiết bị để quét bố cục căn phòng của họ và 
đặt một món đồ nội thất ảo vào không gian đó, 
cho phép họ xem các sản phẩm sẽ trông như thế 
nào trong chính ngôi nhà của họ. Các thương 
hiệu trang điểm cũng bắt đầu kết hợp các yếu tô 
AR để cung câp các tính năng dùng thử ảo. 
Người mua hàng được cung cấp tùy chọn để thử 
ngay hàng trăm sản phẩm trang điểm từ thiết bị 
di động hoặc máy tính của họ. Thực tế mở rộng 

sẽ cho phép khách hàng xem và trải nghiệm 
sản phẩm trong không gian riêng trước khi 
mua chúng.

Thực tế ảo (VR): Tương tự như vậy, VR tạo ra 
cách để người mua sắm trải nghiệm sản phẩm, 
nhưng đó là trải nghiệm mô phỏng hoàn toàn 
nhập vai. Khách có cảm giác như mua sắm tại 
cửa hàng. Công nghệ này tái tạo kỹ thuật số 
những lợi ích của việc mua sắm trực tiếp. Cho 
phép khách hàng dùng thử trước khi mua giúp 
giảm khả năng trả lại và đổi hàng, điều cực kỳ 
phức tạp và tốn kém đốì với các nhà bán lẻ xuyên 
biên giới. Người tiêu dùng muốn chắc chắn 100% 
về một sản phẩm trước khi mua trên toàn thế giới 
và trải nghiệm VR có thể đảm bảo thỏa thuận 
này. Chẳng hạn, một nhà bán lẻ ô tô trực tuyến, 
cung câp cho khách hàng của họ trải nghiệm trực 
tuyến/ảo hoàn toàn hấp dẫn. Khách hàng có thể 
đeo tai nghe VR trong tại nhà và được giới thiệu 
một phòng trưng bày đầy đủ với một sô mẫu ô tô 
khác nhau để xem. Trải nghiệm VR cho phép 
khách hàng nghe âm thanh của động cơ, cũng như 
mở cốp xe ảo. Những tên tuổi lớn của thế giới 
như Vogue và Dyson đang triển khai trải nghiệm 
bán lẻ VR. Cung cấp trải nghiệm mua sắm nhân 
tạo, tăng cường/hoặc ảo sẽ mang đến cho khách 
hàng trải nghiệm mua sắm đáng nhớ hơn. Ngoài 
ra, nếu khách hàng xem và dùng thử sản phẩm 
“trực tiếp” theo VR, họ sẽ có nhiều khả năng 
mua chúng hơn.

Mua hàng qua điện thoại
Mua sắm qua điện thoại, AKA mcommerce 

(thương mại điện tử), đã trở nên phổ biến trong 5 
năm qua. Khách hàng đang có xu hướng dành 
nhiều thời gian trên thiết bị của họ hơn là ở trong 
các cửa hàng truyền thống, đó là lý do tại sao tốc 
độ tăng trưởng thương mại điện tử không hề chậm 
lại. Sự gia tăng thương mại điện tử cũng đã làm 
tăng thương mại điện tử xuyên biên giới. Nguyên 
nhân của sự gia tăng mua hàng qua điện thoại là 
do điện thoại thông minh đã trở nên dễ tiếp cận 
hơn với nhiều đôi tượng hơn và việc mua hàng qua 
điện thoại hiệu quả và thuận tiện hơn. Doanh sô' 
bán hàng thương mại điện tử đã lên tới 3,5 nghìn 
tỷ USD vào năm 2021 và ước tính trong 5 năm tới, 
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gần một nửa tổng doanh sô' bán hàng thương mại 
điện tử sẽ diễn ra qua điện thoại/máy tính bảng.

Mua hàng qua điện thoại có nghĩa là truy cập 
dễ dàng hơn và nhanh hơn vào ví kỹ thuật số. Ví 
kỹ thuật sô', hay ví điện tử là một loại thẻ điện tử 
được sử dụng để giao dịch và tiện ích của nó về cơ 
bản giông như thẻ tín dụng hoặc thẻ ghi nợ. Ví 
điện tử cần được liên kết với tài khoản ngân hàng 
của cá nhân để thực hiện thanh toán và thường 
được truy cập qua điện thoại. Nếu khách hàng 
đang mua sắm trên thiết bị di động của họ, việc 
hoàn tất giao dịch mua bằng ví kỹ thuật sô' đã có 
sẩn trên điện thoại của khách hàng sẽ dễ dàng 
hơn. Trong vòng 5 năm qua, hơn 20% giao dịch 
mua được thực hiện bằng ví kỹ thuật sô' và giao 
dịch mua bằng ví kỹ thuật sô' dự kiến sẽ tiếp tục 
tăng. Khách hàng đã đưa ra nhu cầu về thanh toán 
xuyên biên giới trên thiết bị di động, vì vậy sẽ cần 
có cơ sở hạ tầng kỹ thuật sô' mới và mạnh mẽ để 
đáp ứng những nhu cầu này và duy trì tính cạnh 
tranh trong không gian thương mại điện tử xuyên 
biên giới.

Thanh toán bằng tiền điện tử
Tiền điện tử là một dạng tiền kỹ thuật sô' được 

tạo ra để hoạt động như một phương tiện giao dịch 
thông qua mạng máy tính không phụ thuộc vào 
bất kỳ cơ quan trung ương nào, chẳng hạn như 
ngân hàng hoặc chính phủ, để duy trì và quản lý 
nó. Các doanh nghiệp lớn như Home Depot, 
BMW, Tesla và Starbucks đều chấp nhận một số 
hình thức thanh toán bằng tiền điện tử. Nghiên 
cứu từ CoinMap cho thấy hơn 30% chủ doanh 
nghiệp nhỏ và giám đô'c điều hành câp cao hiện 
chấp nhận thanh toán bằng tiền điện tử và con sô' 
này dự kiến sẽ tăng lên. Thương mại điện tử là 
hình thức mua sắm trực tuyến và tiền điện tử là 
hình thức tiền tệ trực tuyến. Tiền điện tử đã xuất 
hiện khi thanh toán cùng với thẻ tín dụng như một 
tùy chọn thanh toán. Đây là một bước phát triển 
lớn đô'i với thương mại điện tử xuyên biên giới, vì 
một trong những khó khăn chính mà các doanh 
nghiệp thương mại điện tử xuyên biên giới phải 
đối mặt là thách thức và tính bất thường của việc 
chuyển đổi tiền tệ. Tiền điện tử không yêu cầu 
chuyển đổi tiền tệ thông thường, điều này mang 

lại hiệu quả và lợi ích về chi phí. Lợi ích về chi phí 
đến từ phí chuyển khoản/phí tiện lợi mà hầu hết 
các ngân hàng tính khi thẻ tín dụng/thẻ ghi nợ 
được sử dụng cho các giao dịch mua hàng quô'c tế, 
điều mà tiền điện tử loại bỏ. Do đó, nhà cung 
cấp/doanh nghiệp cần xem xét triển khai tiền điện 
tử làm tùy chọn thanh toán cho doanh nghiệp 
thương mại điện tử của mình.

Giao dịch trực tiếp tới người tiêu dùng (D2C)
Giao dịch B2B (doanh nghiệp với doanh 

nghiệp) và B2C (doanh nghiệp với người tiêu 
dùng), còn giao dịch D2C là viết tắt của bán hàng 
trực tiếp đến người tiêu dùng. Hình thức thương 
mại này loại bỏ các khâu trung gian, chẳng hạn 
như đại lý vận chuyển, giao nhận vận tải và người 
gom hàng,... B2C thường dựa vào các nhà bán lẻ 
hoặc nhà bán buôn để đứng giữa nhà sản xuất và 
khách hàng. D2C loại bỏ sự cần thiết của các bên 
trung gian.

Không có gì ngạc nhiên khi ngay cả những nhà 
bán lẻ lớn nhất cũng đang chuyển sang D2C và 
người tiêu dùng am hiểu công nghệ luôn thích 
phương thức mua sắm này, bởi giao dịch D2C hiệu 
quả hơn. Thương mại điện tử tiếp tục phát triển với 
tô'c độ chưa từng thấy, doanh sô' bán hàng trực 
tuyến tăng gần 50% từ năm 2019 đến năm 2021. 
Để duy trì mức tăng trưởng này, nhà cung cấp sẽ 
phải có khả năng cung cấp cho khách hàng của 
mình mức giá cạnh tranh, điều này đạt được bằng 
cách loại bỏ các bên trung gian trong giao dịch. Chi 
phí trung gian khiến chi phí tăng lên. Ngoài ra, việc 
loại bỏ các bên trung gian và chuyển sang D2C dẫn 
đến thời gian giao hàng hiệu quả hơn.

Một lợi thế khác khi chuyển sang thương mại 
D2C là chính sách hoàn trả. Chính sách hoàn trả 
là một yếu tô quan trọng đô'i với khách hàng trong 
việc quyết định nơi mua sản phẩm trực tuyến của 
họ. Tránh trả lại hàng trong bán hàng thương mại 
điện tử xuyên biên giới là rất quan trọng, vì việc 
trả tiền để trả lại sản phẩm về quô'c gia xuất xứ 
thường quá tốn kém và mất thời gian. Các thương 
hiệu D2C có thể tránh bị trả lại và bỏ gói hàng dễ 
dàng hơn, nhờ mô'i quan hệ thân thiết với khách 
hàng của họ.

Mô'i quan hệ này là trực tiếp từ bạn đến người 
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tiêu dùng. Nhà cung cấp có thể đưa ra đề nghị và 
giao tiếp trực tiếp với người tiêu dùng thay vì phải 
qua trung gian và khâu trung gian này không biết 
và không quan tâm đến khách hàng của nhà cung 
cấp. Các thương hiệu D2C giới thiệu cho khách 
hàng của họ nhiều sở thích được cá nhân hóa, hơn 
vì họ thực sự biết nhu cầu của khách hàng.

Ngoài ra, hành vi mua hàng trực tuyến xuyên 
biên giới bùng nổ trong thời gian qua là do ảnh 
hưởng của tỷ giá. Tỷ lệ thay đổi hàng năm trung 
bình hàng quý của giá cả hàng hóa và dịch vụ 
giữa các nền kinh tế toàn cầu. Lạm phát toàn cầu 
đã và đang tác động đến toàn bộ nền kinh tế trên 
thế giới. Trong 12 tháng qua, Chỉ sô” giá tiêu dùng 
(CPI-U) tăng 7,9%, là mức tăng lớn nhất kể từ 
năm 1982 và dường như không bị chậm lại. Lạm 
phát khiến nhiều người tiêu dùng mua sắm xuyên 
biên giới để tìm giá thấp hơn. Mua sắm trực 
tuyến mang đến cho người tiêu dùng sự tự do để 
dễ dàng so sánh giá cả, làm tăng số” lượng người 
mua hàng xuyên biên giới. Trong quá khứ, 
thương mại điện tử không bị ảnh hưởng bởi yếu tố 
lạm phát, vì các nhà bán lẻ thường ngần ngại 
tăng giá bán trực tuyến hơn là tại các cửa hàng. 
Tuy nhiên, hiện nay, lạm phát cũng đã ảnh hưởng 
đến giá thương mại điện tử. Điều này thúc đẩy 
người tiêu dùng tìm kiếm rộng rãi hơn để tìm giá 
thấp hơn, có nghĩa là người tiêu dùng sẽ xem xét 
các lựa chọn thay thế khi mua sắm hàng hóa 
xuyên biên giới.

Khuyến nghị đô'i với doanh nghiệp Việt Nam: 
Lợi thế của thương mại điện tử có thể kết nôi trực 
tiếp từ người bán tới người tiêu dùng, cơ hội này 
không chỉ cho doanh nghiệp xuất khẩu nói chung, 
mà còn cho cả các doanh nghiệp nhỏ và vừa, các 
cá nhân có sản phẩm chất lượng tốt và biết vận 
dụng thương mại điện tử xuyên biên giới. Tuy 
nhiên, cơ hội bao giờ cũng đi kèm với thách thức. 
Đó là những khó khăn trong vận chuyển hàng 
hóa, bảo quản hàng hóa, khâu thông quan hàng 
hóa, hiểu biết về thủ tục xuất nhập khẩu và đặc 
biệt là đốì với lĩnh vực thương mại điện tử xuyên 
biên giới. Đây chính là những vấn đề mà doanh 
nghiệp, các nhà bán hàng Việt Nam cần phải tìm 
hiểu, nắm bắt và thực hành thao tác thành thạo.

Do đó, cầnáp dụng khoa học công nghệ vào tất 
cả các quy trình khi mua bán thương mại điện tử 
xuyên biên giới. Đầu tư xây dựng cửa hàng trực 
tuyến cải thiện chất lượng hình ảnh thương hiệu.

Giao dịch thương mại điện tử xuyên biên giới 
đòi hỏi rất cao về bảo mật và an toàn. Vì vậy, cần 
phát triển cơ sở vật chất, bảo mật trong thanh toán 
và an toàn thông tin của khách hàng, cần đào tạo 
nguồn nhân lực có kiến thức, kỹ năng đáp ứng các 
yêu cầu khi tham gia thương mại điện tử xuyên 
biên giới.

Doanh nghiệp tham gia thương mại điện tử 
xuyên biên giới cần không ngừng nâng cao chất 
lượng sản phẩm, đây là một trong các tiêu chí 
hàng đầu quyết định hành vi mua sắm của người 
tiêu dùng xuyên biên giới, cũng như việc tạo thiện 
cảm cho khách hàng của doanh nghiệp.

Đôi với cơ quan quản lý nước, cần đề xuât 
khung pháp lý cho thương mại điện tử xuyên biên 
giới hoàn thiện khuôn khổ pháp lý, cơ chế, quy 
định và chính sách trong việc bảo vệ quyền lợi 
của doanh nghiệp tham gia thương mại điện tử 
xuyên biên giới.

3. Kết luận
Khách hàng thương mại điện tử xuyên biên 

giới không muôn gì hơn là trải nghiệm mua sắm 
đơn giản và tích cực. Những trải nghiệm trong 
không gian thương mại điện tử được đề cập ở trên 
sẽ mang đến cho khách hàng trải nghiệm thuận 
tiện, hấp dẫn và tích cực hơn và sẽ tác động đến 
hành vi của khách hàng. Đồng thời, việc kết hợp 
các xu hướng này sẽ không chỉ giúp ích cho khách 
hàng, mà còn cải thiện trải nghiệm của nhà cung 
câp với tư cách là nhà bán lẻ trong việc hợp lý hóa 
quy trình xuyên biên giới. Nếu nhà cung cấp chỉ 
giao hàng trong biên giới quô”c gia của mình, sự 
phát triển và tồn tại của nhà cung cấp/doanh 
nghiệp có thể bị chững lại. Bán hàng toàn cầu đã 
trở thành một điều cần thiết và nhiều doanh 
nghiệp đã bỏ lỡ hoặc không khai thác được cơ hội 
thị trường to lớn tồn tại bên ngoài doanh sô” bán 
hàng trong nước của họ. Những lợi ích của thương 
mại điện tử xuyên biên giới mà không gian thương 
mại điện tử là cầu nối sẽ giúp doanh nghiệp tiếp 
cận với người tiêu dùng toàn cầu ■
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