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LỜI MỞ ĐẦU 
Hiện nay, nhờ có kỹ thuật số, cuộc sống con người được cải thiện rất nhiều, nhanh 

hơn và thuận tiện hơn. Thương mại điện tử trên thế giới đang có xu hướng phát 

triển mạnh. Kỹ thuật số giúp con người tiết kiệm đáng kể các chi phí như chi phí 

vận chuyển trung gian, chi phí giao dịch… và đặc biệt là giúp tiết kiệm thời gian để 

con người có thể đầu tư vào các hoạt động khác. Do đó, lợi nhuận con người kiếm 

được gia tăng gấp bội. Không những thế, thương mại điện tử còn giúp con người có 

thể tìm kiếm tự động theo nhiều mục đích khác nhau, tự động cung cấp thông tin 

theo nhu cầu và sở thích của con người… Giờ đây, con người có thể ngồi tại nhà để 

mua sắm mọi thứ theo ý muốn. 
 

Những lý do trên cho thấy tận dụng được lợi điểm do thương mại điện tử đem lại là 

một thế mạnh để phát triển nền kinh tế đất nước và cải thiện đời sống người dân. 
 

Trong khi thương mại điện tử đang phát triển rất mạnh trong khu vực cũng như trên 

thế giới thì ở Việt Nam, hầu hết các doanh nghiệp vẫn quen với nếp kinh doanh cũ 

bề bộn công việc bàn giấy cũng như hàng loạt các ràng buộc về thủ tục hành 

chính... Người tiêu dùng Việt Nam vẫn quen tập quán sinh hoạt ra chợ hay đến cửa 

hàng chọn hàng, mua hàng, trả tiền mặt và mang hàng về. Hơn nữa, các hành động 

về phát triển thương mại điện tử của Việt Nam còn quá chậm. 
 

Quan phân tích trên chúng ta thấy được sự hạn chế trong thương mại điện tử là một 

trong những lý do khiến nền kinh tế Việt Nam không thực sự phát triển mạnh như 

một số nước khác. Chúng em xây dựng dịch vụ thương mại điện tử này nhằm đáp 

ứng tình hình thương mại điện tử ở Việt Nam. Có thể đây chưa là một dịch vụ hoàn 

chỉnh nhưng với những ý tưởng ban đầu này hy vọng chúng em có thể phát triển và 

hoàn thiện hơn trong tương lai để có thể áp dụng và đem lại những ý nghĩa thiết 

thực. Rất mong sự đóng góp ý kiến của các thầy cô để chúng em có thêm kinh 

nghiệm cũng như có những ý tưởng hay trong dịch vụ của mình.  
 

Chúng em xin chân thành cảm ơn! 
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Chương 1. TỔNG QUAN 

1.1. Vai trò thương mại điện tử  

Tuy mới phát triển mạnh mẽ khoảng 10 năm qua, nhưng Thương mại điện tử đã 

khẳng định được vị thế và xu hướng tất yếu của nền kinh tế hiện đại. Trước sức 

cạnh tranh mạnh mẽ trên phạm vi toàn cầu, Internet và Thương mại điện tử đã mở 

ra một thị trường không biên giới khắp toàn cầu, tạo cho các doanh nghiệp nhiều cơ 

hội mới để tiếp cận với bạn hàng khắp nơi trên thế giới. 

Thực sự thị trường kinh doanh điện tử đã tạo ra một sân chơi nơi các nhà cung cấp 

nhỏ có thể cạnh tranh tốt với những công ty lớn. Tuy nhiên, không phải mọi người 

bán đều muốn sự bình đẳng của sân chơi. Tham gia vào sân chơi này, các nhà cung 

cấp nhỏ có thể tăng được số lượng mặt hàng nhưng điều đó cũng có nghĩa là họ phải 

cạnh tranh khốc liệt về mặt giá cả.  

1.2. Tình hình thương mại điện tử trên thế giới và  Việt Nam  

1.2.1. Thế giới  

TMĐT hiện vẫn chủ yếu được ứng dụng ở các nước phát triển, trong đó riêng Mỹ 

chiếm trên 50% tổng doanh số TMĐT toàn cầu. Sự phát triển của TMĐT gắn liền 

với sự phát triển CNTT, dựa trên nền tảng CNTT.  

Hai tổ chức APEC và ASEAN đã đạt được thỏa thuận về các nguyên tắc chỉ đạo 

chung (ASEAN) và chương trình hành động (APEC) về TMĐT. Ngày 24/11/2000, 

Thủ tướng Chính phủ đã ký Hiệp định khung về e-ASEAN khẳng định cam kết của 

Việt Nam trong việc phát triển không gian điện tử và TMĐT trong khuôn khổ các 

nước ASEAN.  

1.2.2. Việt Nam  

Các hành động về phát triển TMĐT của Việt Nam còn quá chậm: 

Chưa có lộ trình, chưa có kế hoạch tổng thể cho việc triển khai và ứng dụng TMĐT 

ở Việt Nam.  
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Chưa có một tổ chức đầu mối ở tầm quốc gia để có thể điều hành, chỉ đạo, giúp 

chính phủ hoạch định các chính sách liên quan tới phát triển TMĐT.  

Về nhận thức: 

Trong khi TMĐT đang phát triển rất mạnh trong khu vực cũng như trên thế giới thì 

ở Việt Nam, hầu hết các doanh nghiệp vẫn quen với nếp kinh doanh cũ bề bộn công 

việc bàn giấy cũng như hàng loạt các ràng buộc về thủ tục hành chính... Người tiêu 

dùng Việt Nam vẫn quen tập quán sinh hoạt ra chợ hay đến cửa hàng chọn hàng, 

mua hàng, trả tiền mặt và mang hàng về.  

Hiện chỉ có khoảng 3% doanh nghiệp vừa và nhỏ quan tâm tới TMĐT. Trong số 

56.000 doanh nghiệp vừa và nhỏ thì có tới 90% số doanh nghiệp không có một chút 

khái niệm nào về TMĐT. 

Rất hiếm doanh nghiệp chủ động tạo website cho mình mà do sự xúc tiến thúc đẩy 

của các nhà cung cấp dịch vụ Internet.  

Về cơ sở hạ tầng CNTT và nhân lực 

Hầu hết các doanh nghiệp khó tiếp thu được công nghệ mới, đặc biệt  có đến 70% 

doanh nghiệp chưa có máy tính. 

Doanh nghiệp lúng túng trong việc tìm kiếm thông tin, quảng bá hoạt động kinh 

doanh trên Internet.  

Các loại phần mềm cao cấp như  hệ hỗ trợ quyết định, hệ quản lý tổng thể hiếm 

được biết đến.  

Mặt khác do các nhà cung cấp dịch vụ Internet quy mô nhỏ lẻ nhưng bộ máy cồng 

kềnh, quản lý kém, năng lực sản xuất thấp nên giá thành sản xuất lớn, các dịch vụ 

đưa ra thực sự còn quá cao so với khả năng chi trả của thị trường và hiệu quả đưa 

lại.  

Thực trạng về cơ chế chính sách và cơ sở hạ tầng công nghệ quốc gia 

Cước truy cập Internet còn cao, tốc độ quá thấp so với các nước trong khu vực.  

Nhà nước chưa có một văn bản pháp lý nào về TMĐT như công nhận chữ ký điện 

tử, chứng thực điện tử...  
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Hệ thống thanh toán điện tử của các ngân hàng chưa phát triển đủ đáp ứng yêu cầu 

của TMĐT.  

1.3. Lý do thực hiện đề tài  

Trong quá trình hội nhập kinh tế quốc tế, đòi hỏi các doanh nghiệp phải nâng cao 

trình độ quản lý, trình độ kinh doanh và trình độ ứng dụng khoa học kỹ thuật. Vì 

vậy, phát triển thương mại điện tử  là vấn đề cần được quan tâm.  

Muốn vậy, chúng ta cần phải nắm rõ tình hình thương mại địên tử của các nước trên 

thế giới. Từ đó, áp dụng  sao cho phù hợp với tình hình  tình hình kinh tế  Việt 

Nam.  

Trên cơ sở  đó, chúng em quyết định  tìm hiểu lý thuyết về thương mại điện tử và  

xây dựng dịch vụ  SIÊU THỊ ĐIỆN TỬ  phù hợp tình hình trong nước.  

1.4. Mục tiêu đề ra 

Về mặt lý thuyết:  

• Nắm được cơ sở lý  thuyết chung về thương mại điện tử  và các vấn đề trong 

thương mại điện tử.  

• Tìm hiểu các website thương mại của thế giới  để nắm được cách thức họat 

động  và những yêu cầu cần thiết  đối với ứng dụng thương mại điện tử.  

Về mặt ứng dụng:  

• Xây  dựng cơ sở  dữ liệu đáp ứng cho việc lưu trữ tất cả các loại mặt hàng.  

• Dựa vào việc  tìm hiểu tình hình thương mại điện tử tại Việt Nam, xây dựng 

nên ứng dụng thích hợp với  nền kinh tế đất nước, hỗ trợ tốt cho các doanh 

nghịêp cũng như khách hàng.  
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Chương 2. GIỚI THIỆU VỀ THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ 

2.1. Một số định nghĩa  

2.1.1. Thương mại điện tử  

Thương mại  điện tử (EC) là 1 từ dùng để mô tả quá trình mua, bán và trao đổi mặt 

hàng, dịch vụ và thông tin thông qua mạng máy tính bao gồm cả mạng Internet.  

Thương mại được gọi là thương mại điện tử hay không là tùy thuộc vào mức độ số 

hóa của mặt hàng được bán, của tiến trình, và của các đại lý phân phối. Nếu có tối 

thiểu 1 yếu tố là số hóa, chúng ta sẽ xem đó là EC, nhưng không phải là thuần EC. 

Ví dụ, mua sách từ trang Amazon.com là không phải là EC tòan phần bởi vì sách 

đựơc phân phối bởi FedEx. Nhưng việc mua sách thông qua trang Egghead.com là 

thuần EC bởi vì việc phân phối, thanh tóan  tòan bộ  số hóa. 

Hầu hết EC được thực hiện thông qua mạng internet. Nhưng EC còn có thể tiến 

hành trên các mạng cá nhân chẳng hạn như trên mạng WAN, trên mạng cục bộ và 

ngay cả trên 1 máy đơn.Chẳng hạn, việc mua hàng hóa từ máy bán hàng với một 

card thông minh có thể xem như là EC.  

2.1.2. Kinh doanh điện tử  

Kinh doanh điện tử (Bussiness ecomerce) là một định nghĩa khái quát hơn của 

thương mại điện tử, nó không chỉ là sự mua, bán hàng hóa, dịch vụ mà nó còn là sự 

phục vụ khách hàng, hợp tác giữa các đối tác kinh doanh, và hướng dẫn các phiên 

giao dịch điện tử bên trong 1 tổ chức.  

2.1.3. Mô hình thương mại điện tử  

Một mô hình thưong mại là một phương thức kinh doanh của công ty phát sinh ra 

lợi nhuận để duy trì công ty. Mô hình thương mại giải thích một công ty đóng vai 

trò như thế nào trong một dây chuyền.  

Một đặc điểm lớn của EC là nó có thể tạo ra các mô hình thương mại mới.  
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2.1.4. Thị trường điện tử  

Thị trường điện tử đang phát triển một cách nhanh chóng như một phương tiện 

truyền bá cách thức kinh doanh trực tuyến. Nó là một mạng lưới sự tác động qua lại 

và các mối quan hệ, mà ở nơi đó mặt hàng, thông tin, dịch vụ và việc chi trả đều có 

thể trao đổi.  

2.1.5. Sàn giao dịch  

Sàn giao dịch là một loại đặc biệt của thị trường điện tử.  

Giá cả trong thị trường có thể được qui định và giá cả có thể thay đổi cho phụ thuộc 

vào thời gian thực, làm cho phù hợp giữa yêu cầu và sự cung cấp.Thị trường mà 

kiểm sóat được sự đối xứng, gọi là nơi trao đổi và trong EC, nó là trao đổi điện tử. 

Theo mô hình hiệu quả nhất của EC, sự đối xứng và định giá được tiến hành theo 

thời gian thực chẳng hạn cuộc bán đấu giá hay trao đổi cổ phần. 

2.1.6. Thanh tóan điện tử 

Thanh toán điện tử (electronic payment) là việc thanh toán tiền thông qua thông 

điệp điện tử (electronic message) thay cho việc giao dịch dùng tiền mặt; ví dụ, trả 

lương bằng cách chuyển tiền trực tiếp vào tài khoản, trả tiền mua hàng bằng thẻ 

mua hàng, thẻ tín dụng v.v... thực chất đều là dạng thanh toán điện tử. Ngày nay, 

với sự phát triển của TMĐT, thanh toán điện tử đã mở rộng sang các lĩnh vực mới 

đó là: 

Trao đổi dữ liệu điện tử tài chính (Financial Electronic Data Interchange, gọi tắt là 

FEDI) chuyên phục vụ cho việc thanh toán điện tử giữa các công ty giao dịch với 

nhau bằng điện tử. 

Tiền mặt Internet (Internet Cash) là tiền mặt được mua từ một nơi phát hành (ngân 

hàng hoặc một tổ chức tín dụng nào đó), sau đó được chuyển đổi tự do sang các 

đồng tiền khác thông qua Internet, áp dụng trong cả phạm vi một nước cũng như 

giữa các quốc gia; tất cả đều được thực hiện bằng kỹ thuật số hóa, vì thế tiền mặt 

này còn có tên gọi là "tiền mặt số hóa" (digital cash), có công nghệ đặc thù chuyên 

phục vụ mục đích này, đảm bảo được mọi yêu cầu của người bán và người mua 
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theo luật quốc tế. Tiền mặt Internet được người mua hàng mua bằng đồng nội tệ, rồi 

dùng mạng Internet để chuyển cho người bán hàng. Thanh toán bằng tiền Internet 

đang trên đà phát triển nhanh, nó có ưu điểm nổi bật sau: 

        • Có thể dùng để thanh toán những món hàng giá trị nhỏ, thậm chí ngay cả tiền 

mua báo (vì phí giao dịch mua hàng và chuyển tiền rất thấp không đáng kể) 

        • Không đòi hỏi phải có một quy chế được thỏa thuận từ trước, có thể tiến hành 

giữa hai người hoặc hai công ty bất kỳ, các thanh toán là vô danh 

        • Tiền mặt nhận được đảm bảo là tiền thật, tránh được tiền giả 

Túi tiền điện tử (electronic purseb) còn gọi là "ví điện tử" là nơi để tiền mặt 

Internet, chủ yếu là thẻ thông minh (smart card), còn gọi là thẻ giữ tiền (stored 

value card), tiền được trả cho bất kỳ ai đọc được thẻ đó; kỹ thuật của túi tiền điện tử 

tương tự như kỹ thuật áp dụng cho "tiền mặt Internet". Thẻ thông minh, nhìn bề 

ngoài như thẻ tín dụng, nhưng ở mặt sau của thẻ, thay cho dải từ là một chíp máy 

tính điện tử có một bộ nhớ để lưu trữ tiền số hóa, tiền ấy chỉ được "chi trả" khi sử 

dụng hoặc thư yêu cầu (như xác nhận thanh toán hóa đơn) được xác thực là " đúng". 

Giao dịch ngân hàng số hóa (digital banking), giao dịch chứng khoán số hóa 

(digital securities trading) 

       Hệ thống thanh toán điện tử của ngân hàng là một hệ thống lớn gồm các phân  

hệ như: 

       (1) Thanh toán giữa ngân hàng với khách hàng qua điện thoại, tại các điểm bán 

lẻ, các kiôt, giao dịch cá nhân tại các gia đình, giao dịch tại trụ sở khách hàng, giao 

dịch qua Internet, chuyển tiền điện tử, thẻ tín dụng, thông tin hỏi đáp… 

       (2) Thanh toán giữa ngân hàng với các đại lý thanh toán (nhà hàng, siêu thị…) 

       (3) Thanh toán nội bộ một hệ thống ngân hàng khác 

       (4) Thanh toán giữa hệ thống ngân hàng này với hệ thống ngân hàng khác 

2.2. Phân loại thương mại điện tử  

2.2.1. Phân loại theo mô hình thương mại  
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Đưa ra giá của bạn cần: Mô hình kinh doanh này cho phép người mua đưa ra giá 

mà người đó đồng ý chi trả cho một mặt hàng hay dịch vụ nào đó.  

Những trang họat động theo mô hình này: Priceline.com sẽ cố gắng kết nối các yêu 

cầu của khách hàng với nhà cung cấp có mặt hàng hay dịch vụ mà giá phù hợp với 

giá khách hàng đã đưa ra. Và khách hàng có thể trả giá trước khi mua hàng. Phần 

lớn các mặt hàng và dịch vụ của Priceline.com có liên quan đến du lịch chẳng hạn 

như vé máy bay, khách sạn … Ngòai ra, người tiêu dùng có thể sử dụng 

Priceline.com để xác định giá hàng hóa.  

Tìm giá tốt nhất: Trong mô hình này thì khách hàng cần xác định rõ nhu cầu của 

mình. Sau đó, công ty sẽ xác định giá thấp nhất của dịch vụ và mặt hàng cần. 

Trang Hotwire.com sử dụng mô hình này: khách hàng ghi lại thông tin cần của họ. 

Hotwire.com sẽ đối chiếu các thông tin này với thông tin trong cơ sở dữ liệu, xác 

định giá thấp nhất và gởi cho khách hàng. Khách hàng có 30 phút để quyết định 

chấp nhận họăc hủy bỏ yêu cầu.  

Sự môi giới: Trong mô hình này, nhà cung cấp dịch vụ sử dụng cách thức mời  tự 

động để để đề nghị khách hàng mua hàng. Các giá bán được đưa ra và chỉnh sửa, 

xem xét một cách tự động. Khách hàng không cần nhập vào bất cứ thông tin gì. Ví 

dụ như trang GetThere.com – cung cấp các dịch vụ và mặt hàng cho du lịch.   

Chi nhánh tiếp thị: Đây là một tổ chức mà ở đó người tiếp thị (các doanh nghiệp, 

các tổ chức, hoặc các cá nhân) hợp tác với công ty để chuyển khách hàng đến 

website của công ty đó để đặt mua mặt hàng hay dịch vụ. Chi nhánh tiếp thị được 

nhân từ 3 đến 15 % tiền hoa hồng trên giá mặt hàng đặt mua. Ví dụ, trang 

Amazon.com có gần 500.000 chi nhánh, và ngay cả trang cattoys.com đề nghị các 

cá nhân và tổ chức đặt logo của mình trên các web để liên kết đến website đặt hàng 

chung.  

Phân loại mua sắm: EC đã tạo ra thêm một khái niệm mới là tậphợp điện tử, nơi đó 
người tham gia thứ 3 tìm các cá nhân, hay các công ty kinh doanh nhỏ và vừa, tập 
hợp lại các đơn đặt hàng, và qui ra thành tiền. Một vài nhà tập hợp là: aphs.com, 
etrana.com. Khi tham gia vào mô hình này, doanh nghiệp nhỏ hoặc là các cá nhân bị 
giảm đi một số tiền.  
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Hệ thống đề nghị điện tử: Phần lớn người mua dù là các nhân hay là tập thể, luôn 
luôn mua hàng hóa thông qua hệ thống đề nghị. Hiện nay, việc đề nghị có thể thực 
hiện trực tuyến giúp tiết kiệm thời gian và tiền bạc. Theo tập đoàn General Electric, 
hệ thống đề nghị điện tử  ngày càng giành được sự thu hút khách hàng. Nhiều chính 
sách của các đại lý đề ra là tất cả các việc mua bán từ các đại lý phải thông qua hệ 
thống đề nghị điện tử. 
Bán đấu giá trực tuyến: Ngoài trang web bán đấu giá trực tuyến lớn nhất của thế 
giới, eBay.com, thì còn có hàng trăm trang web thực hiện việc bán đấu giá trực 
tuyến như Amazon.com, Yahoo.com.  
Sản xuất theo yêu cầu khách hàng và việc cá nhân hóa: Thật ra đây không phải là 
mô hình mới. Điều mới của mô hình này là khả năng thực hiện theo yêu cầu của 
khách hàng một cách nhanh chóng và những mặt hàng chế tạo theo yêu cầu khách 
hàng có mức giá không cao hơn mấy so với các mặt hàng được chế tạo hàng loạt.  
Chẳng hạn, công ty máy tính Dell là một ví dụ.Đây là một công ty tạo ra các mặt 
hàng theo yêu cầu của từng khách hàng. 
Thị trường điện tử và sàn giao dịch : Thị trường điện tử đã tồn tại trong các ứng 
dụng đơn lẻ trong nhiều thập kỉ nay. Nếu thị trường điện tử được tổ chức và quản lý 
tốt thì người mua và cả người bán sẽ thu được một nguồn lợi rất lớn. Mỗi thị trường 
tập trung vào một loại duy nhất. Chẳng hạn, trang e-teel.com chỉ chuyên về công 
nghiệp thép, trang chemconnect.com chỉ chuyên vào công nghiệp hóa học.  
Cung cấp dây chuyền người cải tiến : Một trong phần lớn việc xây dựng EC là ở 
việc tạo mới các mô hình để cải tiến việc cung cấp dây chuyền quản lý.  

2.2.2. Phân lọai theo bản chất của giao dịch 

Doanh nghiệp đến doanh nghiệp (B2B): Tất cả thành viên trong loại này là doanh 

nghiệp hoặc là các tổ chức khác. Ngày nay, hầu hết EC là B2B. Giao dịch theo B2B 

bao gồm giao dịch IOS và giao dịch thương mại điện tử giữa các tổ chức.  

Doanh nghiệp đến người tiêu dùng (B2C): Những giao dịch này bao gồm giao 

dịch bán lẻ với các cá nhân. Loại hình này phổ biến tại trang Amazon.com. Loại 

thương mại này gọi là bán lẻ điện tử.  

Người tiêu dùng đến người tiêu dùng (C2C): Trong loại hình này, khách hàng sẽ 

bán hàng trực tiếp cho các khách hàng khác. Loại này bao gồm việc bán hàng của 

của các cá nhân: tài sản riêng, xe hơi… Mẫu quáng cáo về các dịch vụ cá nhân trên 

internet, kiến thức bán hàng và ý kiến chuyên môn trực tuyến là ví dụ của C2C. 
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Thêm vào đó, nhiều cuộc bán đấu giá cho phép các cá nhân đưa các vật ra bán đấu 

giá. Cuối cùng, các cá nhân sẽ sử dụng các trang web cá nhân cũng như mạng nội 

bộ để quảng cáo các vật hoặc các dịch vụ cá nhân.  

Người đến người (P2P): Đây là một loại đặc biệt của C2C nơi mà mọi người có thể 

trao đổi như CD, băng video, phần mềm và hàng hóa khác. Một ví dụ là trang 

napster.com.  

Người tiêu thụ đến doanh nghiệp (C2B): Loại hình này bao gồm các cá nhân 

người dùng internet để bán mặt hàng  hay dịch vụ cho các tổ chức, cũng như các cá 

nhân tìm người bán, tương tác với họ, kí kết vụ giao dịch trực tuyến. Priceline.com 

được biết như một tổ chức của C2B.  

Intrabussiness EC : Loại hình này bao gồm tất cả các họat động tổ chức, luôn luôn 

thực hiện trên mạng nội bộ hay các cổng nối với nhau, bao gồm sự trao đổi hàng 

hóa, dịch vụ, thông tin các đơn vị và các cá nhân trong một tổ chức. Các họat động 

này có thể là họat động bán các mặt hàng  cho công nhân viên  để đào tạo trực tuyến 

và kết quả của sự công tác. 

Doanh nghiệp đến người làm công (B2E): Đây là lọai mở rộng của loại 

Itrabussiness. Ở đó, tổ chức cung cấp dịch vụ, thông tin, và mặt hàng cho từng công 

nhân. 

Chính phủ đến người dân (G2C) và đến các bộ phân khác: Trong loại EC này, 

chính phủ mua và bán hàng hóa, dịch vụ, thông tin cho các doanh nghiệp hoặc cho 

từng người dân.  

Trao đổi đến trao đổi (E2E): Với sự gia tăng của việc trao đổi và mở cửa, việc trao 

đổi này nối kết với việc trao đổi khác là một điều hợp lý. E2E là một hệ thống chính 

thức để kết nối các vụ trao đổi.  

Hợp tác thương mại: Đây là một ứng dụng của IOS cho việc hợp tác điên tử giữa 

các nhà doanh nghiệp và tổ chức người lao động.  

Thương mại lưu động: Khi EC tham gia vào môi trường mạng không dây, nó được 

gọi là thương mại lưu động.  
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2.3. Lợi ích và giới hạn  

2.3.1. Lợi ích  

EC đã đem lại nguồn tiềm năng về lợi nhụân to lớn cho con người. EC đã tạo cơ hội 

để tập hợp được hàng trăm người, hàng ngàn người trên thế giới bất kể quốc gia hay 

dân tộc nào. Nhũng lợi nhuận này đang bắt đầu trở thành hiện thực, và sẽ gia tăng 

khi EC lan rộng.  

Đối với khách hàng 

Sự tiện lợi: 

Người tiêu dùng có thể mua hàng vào bất cứ lúc nào mình thích từ chính bàn làm 

việc của mình, đơn đặt hàng nhanh chóng được thực hiện chỉ thông qua vài thao tác 

đơn giản và họ được nhận hàng tại nhà. 

Mua được đúng thứ mình cần với chi phí hợp lý nhất: 

Người tiêu dùng có cơ hội chọn lựa những mặt hàng tốt nhất với giá rẻ nhất, có thể 

nhanh chóng tìm được những loại hàng hóa dịch vụ cần thiết với một danh sách so 

sánh về giá cả, phương thức giao nhận cũng như chế độ hậu mãi. Nếu ưa thích và đã 

mua một mặt hàng thuộc chủng loại nào đó, người tiêu dùng có thể dễ dàng tìm ra 

những mặt hàng tương tự hoặc những mặt hàng mới nhất. 

Người tiêu dùng được hưởng chế độ hậu mãi tốt hơn  

Thay vì phải gọi điện liên tục đến bộ phận hỗ trợ kỹ thuật hay phải chờ đợi, người 

tiêu dùng có thể chủ động và nhanh chóng tìm kiếm các thông tin cần thiết qua 

website của nhà cung cấp. Chắc chắn sự hỗ trợ sẽ nhanh hơn vì thương mại điện tử 

giúp cho các nhà cung cấp hỗ trợ khách hàng với hiệu suất cao hơn. Họ cũng có thể 

phản ánh trực tiếp những nhu cầu, những ý kiến của mình tới các nhà lãnh đạo, tới 

các bộ phận chuyên trách. 

Đối với nhà sản xuất và nhà cung cấp 

Hoạt động kinh doanh 24/7 trên toàn cầu, đáp ứng nhanh với những nhu cầu 

khác nhau: 
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Tham gia thương mại điện tử là một phương thức tốt để tiếp cận thị trường toàn cầu. 

Với TMĐT, nhà cung cấp có thể phục vụ khách hàng thuộc mọi múi giờ khác nhau 

từ mọi nơi trên thế giới, việc kinh doanh không bị ngưng trệ vì những ngày lễ tết 

hay ngày nghỉ…Khách hàng có thể chủ động tìm đến mà không làm phiền tới bạn, 

không ảnh hưởng tới thời gian biểu của nhà cung cấp. 

Trong môi trường kinh tế cạnh tranh thì chất lượng dịch vụ và khả năng đáp ứng 

nhanh chóng với những yêu cầu riêng biệt của thị trường là bắt buộc đối với doanh 

nghiệp. Mức sống ngày càng cao thì người ta coi trọng sự tiện lợi hơn giá cả và 

TMĐT có lợi thế vượt trội về điều này. 

Giảm chi phí sản xuất tiếp thị và bán hàng  

Trước hết là giảm chi phí văn phòng - quản lý. Khi tham gia thương mại điện tử, 

công ty có thể chào bán mặt hàng dịch vụ của mình mà không cần thuê thêm nhân 

công.  

Các văn phòng - cửa hàng điện tử chi phí hoạt động thấp hơn nhiều so với văn 

phòng truyền thống, phục vụ được đồng thời một lượng khách hàng lớn hơn hàng 

ngàn lần, hoạt động 24/7, không gian không giới hạn. 

Thông tin về mặt hàng luôn đảm bảo được cập nhật mới nhất khi khách hàng có nhu 

cầu tìm hiểu. Lúc đó, các chi phí in ấn tờ rơi quảng cáo không còn cần thiết nữa.  

Cải thiện hệ thống liên lạc, giúp thiết lập và củng cố quan hệ đối tác 

Công ty có thể liên hệ với nhân viên, khách hàng, đối tác thông qua website. Mọi 

thay đổi đều có hiệu lực ngay khi bạn gửi cho họ trên website, và bất kì ai cũng xem 

được những thông tin cập nhật mà không phải liên lạc trực tiếp với công ty.  

Người tham gia TMĐT có thể liên hệ trực tiếp và liên tục với nhau, không giới hạn 

thời gian và khoảng cách địa lý với chi phí thấp, nhờ vậy cả sự hợp tác và quản lý 

đều được tiến hành nhanh chóng liên tục. Các bạn hàng mới, các cơ hội kinh doanh 

mới được phát hiện nhanh chóng trên bình diện toàn quốc, quốc tế và có nhiều cơ 

hội để lựa chọn hơn. 
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Việc tìm kiếm đối tác cũng trở lên thuận tiện hơn, thông qua việc nắm vững và đầy 

đủ thông tin về nhau, việc tiến hành đàm phán trở nên nhanh gọn và tin cậy.  

Tạo một hình ảnh về một công ty được tổ chức tố 

Internet là phương tiện hữu hiệu nhất để các công ty có thể tạo lập bất kỳ hình ảnh 

nào về mình. Điều cần thiết là thiết kế một website chuyên nghiệp, thêm nội dung 

giúp đỡ khách hàng và ngay lập tức công ty bắt đầu có hình ảnh của mình. Công ty 

cho dù nhỏ như thế nào cũng không thành vấn đề, chỉ cần có khát vọng lớn, bạn có 

thể xây dựng hình ảnh công ty bạn như là một tập đoàn lớn trên Internet.  

Dịch vụ hậu mãi tốt hơn và thuận tiện hơn 

Với TMĐT, các công ty có thể cung cấp dịch vụ sau bán hàng tốt hơn mà không 

còn bị làm phiền nhiều. Thay vì thuê thêm nhân viên hỗ trợ kỹ thuật, thay vì nhân 

viên phải trả lời lặp đi lặp lại những vấn đề nảy sinh liên tục giống nhau như cách 

sử dụng mặt hàng, xử lý sự cố hay lau chùi di chuyển hay đổi mặt hàng, khách hàng 

của bạn có thể chủ động tìm những câu trả lời qua hệ thống FAQ hay Support của 

công ty. Bạn chỉ việc đưa ra những tình huống có thể, tạo câu hỏi và câu trả lời, và 

tất nhiên dễ dàng cập nhật thường xuyên. 

Nhờ thương mại điện tử mà các nhà cung cấp đã tiếp cận gần hơn với khách hàng, 

điều đó cũng đồng nghĩa với việc tăng chất lượng dịch vụ cho người tiêu dùng. Nhà 

cung cấp cũng có thể dễ dàng thu thập ý kiến khách hàng để nâng cao chất lượng 

phục vụ của mình. 

Thu hút được những khách hàng lập dị, khó tính  

Nhiều người không muốn đi mua sắm tại các cửa hàng, những nơi ồn ào. Họ sợ 

những nhân viên bán hàng phát hiện điều bí mật của họ, có người thì xấu hổ không 

dám hỏi mua mặt hàng, đặc biệt là các mặt hàng liên quan tới các vấn đề tế nhị. Với 

một website, bạn có 100% cơ hội để chinh phục đối tuợng khách hàng này.  

Nắm được thông tin phong phú và cập nhật  

Nhờ Internet và Web các doanh nghiệp có thể dễ dàng nắm được thông tin thị 

trường phong phú và đa chiều, nhờ đó có thể xây dựng được chiến lược sản xuất 
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kinh doanh thích hợp với thị hiếu, xu thế phát triển mới nhất của thị trường trong 

nước và quốc tế.  

Đem lại sự cạnh tranh bình đẳng 

Vì thương mại điện tử được tiến hành trên mạng nên không bị ảnh hưởng bởi 

khoảng cách địa lý, do đó công ty dù là nhỏ hay lớn thì điều đó cũng không ảnh 

hưởng gì, các công ty vẫn được nhiều người biết đến nhờ tính toàn cầu của mạng. 

Khách hàng cũng có nhiều sự lựa chọn hơn nhờ mạng máy tính cung cấp cho họ. 

Thương mại điện tử đem lại sự hiện diện trên toàn cầu cho nhà cung cấp và sự lựa 

chọn toàn cầu cho khách hàng. 

Gia tăng ưu thế cạnh tranh 

Giá trị của TMĐT không đơn thuần là tăng doanh số, TMĐT được sử dụng như một 

ưu thế cạnh tranh, đảm bảo thông tin cho khách hàng được đầy đủ, mở rộng khả 

năng lựa chọn và đối sánh cho khách hàng, thiết kế dịch vụ mới, đẩy nhanh quá 

trình giao hàng và giảm giá thành mặt hàng. 

TMĐT làm giảm chí phí trung gian, hàng hóa dịch vụ có thể đi thẳng từ nhà cung 

cấp tới khách hàng, đặc biệt nếu bạn là những nhà sản xuất và mặt hàng của bạn 

phải qua quá nhiều các nhà phân phối trung gian mới đến tay người tiêu dùng thì 

TMĐT là một giải pháp hữu hiệu giảm bớt phần chia sẻ lợi nhuận. 

Việc tham gia vào TMĐT còn là một phương thức khẳng định uy tín, chất lượng 

dịch vụ của DN với khách hàng. 

 

Đối với nhà nước  

TMĐT sẽ kích thích sự phát triển của ngành công nghệ thông tin, khai thác dữ liệu 

và phát hiện tri thức. Lợi ích này có một ý nghĩa lớn đối với các nước đang phát 

triển: nếu không nhanh chóng tiếp cận nền kinh tế tri thức thì sau khoảng một thập 

kỷ nữa, các nước đang phát triển có thể bị bỏ rơi hoàn toàn. Khía cạnh lợi ích này 

mang tính chiến lược công nghệ và tính chính sách phát triển cần cho các nước công 

nghiệp hóa. Một số chuyên gia kinh tế cho rằng, sớm chuyển sang kinh tế tri thức 
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có thể một nước phát triển tạo được một bước nhảy vọt tiến kịp các nước đi trước 

với thời gian ngắn hơn. 

Nhanh chóng theo kịp xu hướng phát triển kinh tế thế giới. Tận dụng tiến bộ Khoa 

học Kỹ thuật trong phát triển kinh tế, thúc đẩy phát triển kinh tế khu vực trong thời 

đại "thông tin kỹ thuật số". 

Giảm chi phí quản lý hành chính, thực hiện quản lý Nhà nước hiệu quả hơn, nhanh 

chóng hơn. Tạo mối liên hệ với các doanh nghiệp, đơn vị, cá nhân nhanh chóng, 

hiệu quả hơn. 

Tạo môi trường kinh doanh cạnh tranh lành mạnh, công bằng cho tất cả các doanh 

nghiệp tham gia. 

 

Đối với xã hội   

Hình thành một tập quán kinh doanh mới (phi giấy tờ), tạo nên một xã hội văn 

minh, hiện đại hơn.  

Nền tảng của TMĐT là mạng máy tính, trên toàn thế giới đó là mạng Internet và 

phương tiện truyền thông hiện đại như vệ tinh viễn thông, cáp, vô tuyến, các khí cụ 

điện tử khác v.v...Do phát triển của hệ thống mạng máy tính, mọi việc đều có thể xử 

lý và giải quyết trên mạng tại nhà, do vậy, ngoài phố sẽ vắng người và phương tiện 

giao thông, như vậy tai nạn giao thông sẽ ít hơn trước nhiều. 

Một vài hàng hóa được mua và bán có thể được bán với giá thấp, cho phép những 

người giàu có mua nhiều hàng hóa hơn và gia tăng chất lượng cuộc sống.  

Người dân trong các nước ở Thế giới thứ 3, và các khu vực nông thôn bây giờ có 

thể mua các mặt hàng và dịch vụ mà trước đây họ không thể mua được.  

2.3.2. Giới hạn  

Những hạn chế về mặt kỹ thuật  

Bảo mật hệ thống, tính đáng tin cậy, tiêu chuẩn, và các phương thức giao tiếp vẫn 

còn đang tiến triển.  

Ở một số nơi, độ rộng dải tầng của thông tin liên lạc bằng cáp không đủ.  
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Công cụ phát triển phần mềm vẫn còn đang tiến triển và thay đổi nhanh chóng.  

Hợp nhất giữa Internet và phần mềm EC  với các ứng dụng và dữ liệu đã có sẵn là 

một điều khó khăn.  

Người bán cần sự phát triển một máy chủ đặc biệt, máy dịch vụ tập tin, và những 

thành phần khách.  

Một vài phần mềm EC có thể không thích hợp với phần cứng, họăc nó có thể trở 

nên không hợp với hệ điều hành hiện tại họăc thiết bị hiện tại.  

 

Những hạn chế không phải về mặt kỹ thuật  

Chi phí để phát triển EC trong công ty có thể rất cao và có thể gây ra lỗi do việc 

thiếu hiểu biết, dẫn đến việc trì hõan công việc. Hơn nữa, để chứng minh cho hệ 

thống, phải chỉ ra được những lợi nhuận không thể nhìn thấy được và rất khó xác 

định được số lượng (chẳng hạn như việc phát triển dịch vụ phục vụ khách hàng và 

giá trị của sự quảng cáo).  

Bảo mật và sự riêng tư là rất quan trọng trong mô hình doanh nghiệp đến người tiêu 

dùng (B2C), đặc biệt là các vấn đề về bảo mật là rất nghiêm trọng. Giới hạn của 

vịêc bảo vệ sự riêng tư đang phát triển.Đối với khách hàng, những vấn đề này rất 

quan trọng. Ngành công nghiệp EC  có một nhiệm vụ lâu dài và khó khăn trong việc 

thuyết phục khách hàng rằng những giao dịch và thông tin cá nhân trên mạng rất 

bảo mật.  

Trong vài trường hợp, khách hàng không tin tưởng vào người bán hàng mà mình 

không quen biết và không biết mặt, và những vụ giao dịch không có giấy tờ, tiền 

điện tử. Bởi vì những điều đó, việc thuyết phục khách hàng chuyển từ giao dịch vật 

lý thông thường sang giao dịch điện tử là rất khó khăn.  

Một vài khách hàng thì thích tiếp xúc với mặt hàng mình sẽ mua, chẳng hạn như 

quần áo để mà họ biết được chính xác mặt hàng họ mua sẽ như thế nào.  
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Có những vấn đề thuộc về luật pháp vẫn còn chưa được giải quyết, và  trong nhiều 

nền tài chính của chính phủ, mối quan hệ và trình độ không đủ để cải tiến được tính 

phức tạp của EC.  

Cũng như là một ngành học, EC vẫn còn tiến triển và thay đổi một cách nhanh 

chóng. Nhiều người đang tìm kiếm một EC ổn định trước khi họ tham gia vào EC.  

EC không có đủ các dịch vụ hỗ trợ. Ở một số nơi, không có đủ điều kiện then chốt 

của EC để đạt được sự thành công. Trong hầu hết các ứng dụng, không có đủ người 

bán và người mua để thu lợi nhuận từ các tiến trình EC.  

Một vài điều đáng lo ngại là EC phát huy được công dụng của việc giao tiếp trực 

tiếp, có thể có một thất bại trong mối quan hệ của họ.  

Việc truy cập internet vẫn còn đắt và tiềm năng khách hàng còn hạn chế.  

 

2.4. Một số vấn đề cần lưu ý khi tham gia vào thương mại điện tử  

2.4.1. Bảo mật  

Khi tham gia vào thương mại điện tử nghĩa là hệ thống được kết nối vào mạng tòan 

cầu. Do đó, hệ thống có thể bị tấn công bất cứ khi nào nếu không có một cơ chế bảo 

mật chặt chẽ. 

Ngòai ra, thông tin được truyền trên Internet đi qua nhiều chặng nên khó kiểm soát 

và dễ bị tấn công từ bên ngoài. Vì vậy, thông tin truyền đi cần phải được mã hóa bởi 

bên gửi và bên nhận phải có cách giải mã để nhận thông tin. 

2.4.2. Xử lý tự động 

Trong việc kinh doanh thương mại điện tử, thời gian vô cùng quan trọng. Do đó, 

những công việc được lặp đi lặp lại hàng ngày cần được xử lý tự động. Nhờ đó, 

công việc sẽ được thực hiện nhanh, giảm được số lượng lớn nhân viên, giảm được 

chi phí.  
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Trong vấn đề xử lý tự động, ta cần phải phân chia công việc thành các giai đoạn xử 

lý sao cho phù hợp. Các giai đoạn cần phải độc lập, tuần tự và dễ dàng trao đổi dữ 

liệu giữa các giai đoạn. 

2.4.3. Thanh tóan điện tử   

Trong thương mại điện tử nói riêng, vấn đề thanh toán là tối quan trọng. Do đó, cần 

phải có phương thức thanh toán phù hợp, hiệu quả, khách hàng tin cậy và hài lòng 

vào phương thức thanh toán. Ðồng thời cần phải bảo mật tối đa các thông tin thanh 

toán của khách hàng. Hình thức thanh toán cũng tùy thuộc vào đối tượng thanh 

toán: hình thức thanh toán giữa cá nhân mua hàng trên các site siêu thị điện tử sẽ 

khác hình thức thanh toán giữa các công ty với nhau.  
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Chương 3. MỐI QUAN HỆ KHÁCH HÀNG 

3.1. So sánh giữa thị trường và thị trường điện tử  

3.1.1. Giống nhau  

Thị trường (điện tử hoặc không) đều có 3 chức năng chính: 

Kết nối giữa người bán và người mua 

Trao đổi thông tin, hàng hoá, dịch vụ và phương thức thanh toán 

Cung cấp cơ cấu tổ chức, chẳng hạn như cơ cấu luật pháp và luật lệ làm cho các 

chức năng của thị trường được hiệu quả hơn. 

 
Chức năng của thị trường 
Kết nối người bán và người mua 
Khẳng định những giá trị của mặt hàng: 
Những phẩm chất của mặt hàng được người bán cung cấp 
Phân loại các mặt hàng khác nhau 
Tìm kiếm (của người mua cho người bán hoặc ngược lại): 
Những thông tin về giá và về mặt hàng  
Sắp xếp số lượng đặt và trao đổi hàng 
Phối hợp hài hoà giữa những gì người bán cung cấp và người mua yêu cầu 
Tìm hiểu giá cả: 
Quá trình thực hiện và kết quả của việc tìm kiếm ra các giá cả 
So sánh các giá cả 
Sự thuận tiện của việc giao dịch 
Bộ phận hậu cần: 
Phân phối thông tin, hàng hoá và các dịch vụ đến người mua 
Sự thiết lập: 
Chuyển tiền từ người mua đến người bán 
Sự tin cậy: 
Hệ thống thẻ tín dụng, hoá đơn… như Consumers Reports và BBB, những 
dịch vụ trực tuyến thực sự đáng tin cậy 
Cơ cấu tổ chức 
Tính hợp pháp: 
Những mã thuộc về thương mại, luật hợp đồng, giải pháp tranh luận, sự 
bảo vệ về mặt tinh thần 
Luật xuất và nhập khẩu 
Luật lệ: 
Những quy định, luật lệ, sự ép buộc 
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3.1.2. Khác nhau  

 
Hình 3.1 Mô hình các loại thị trường  
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Đặc điểm nổi bật của thị trường điện tử, đặc biệt là thị trường dựa trên web, là 

chuyển đổi nhiều quá trình được sử dụng trong mua bán và cung cấp.Thương 

mại điện tử chịu ảnh hưởng của công nghệ thông tin với hiệu quả tăng cao và chi 

phí giao dịch và phân phối thấp cũng trở nên hiệu quả hơn, trở thành thị trường 

“không va chạm”. 

Mô hình thương mại truyền thống tự xử lý những vật liệu thô và phân phối 

chúng trong khi thương mại điện tử thu thập, lựa chọn và phân phối thông tin. 

Do đó nền kinh tế của thương mại điện tử, bắt đầu bằng cung và cầu, kết thúc 

bằng giá cả và cạnh tranh. 

Mô hình dưới đây cũng thể hiện sự khác nhau của thị trường điện tử và thị 

trường truyền thống. 

+ (a): trong thị trường quan hệ trực tiếp 

+ (b): trong thị trường truyền thống 

+ (c): trong thị trường điện tử 

 

3.2. Mối quan hệ khách hàng  

Hiện nay, việc thuyết phục khách hàng mua sắm trực tuyến và việc chọn lựa 

công ty để mua hàng là hai vấn đề khó khăn. Có 2 lý do chính khiến khách hàng 

không mua hàng qua web: không đảm bảo an tòan, không kiểm định được chất 

lượng. 

Mức thỏa mãn nhu cầu là yếu tố quan trọng nhất khiến khách hàng quyết định 

mua hàng và tiếp tục mua hàng của công ty. Do đó, cần phát triển quan hệ của 

công ty đối với khách hàng cũng như gia tăng khả năng đáp ứng với nhu cầu của 

họ.  
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3.2.1. Quá trình quyết định mua hàng của khách hàng  

 

 
Hình 3.2 Mô hình mô tả quá trình mua 

hàng 
 

Việc quyết định mua hàng gồm có 5 giai 
đoạn như trong hình vẽ.  
• Trong giai đọan 1: Nhu cầu của khách 

hàng là tiềm ẩn. Do đó, nhân viên tiếp 
thị có vai trò giúp cho khách hàng phát 
hiện ra điều đó và thuyết phục họ mua 
mặt hàng của mình để đáp ứng nhu cầu 
đó.  

• Trong giai đọan 2: Khách hàng nghiên 
cứu mức độ đáp ứng nhu cầu của mặt 
hàng và dịch vụ thông qua những thông 
tin thu thập được từ bên trong bộ nhớ và 
thông tin bên ngoài thông qua các danh 
mục, quảng cáo… Từ đó khách hàng có 
những thay đổi trong việc quyết định 
mua hàng, thường là thay đổi nhỏ. 

• Trong giai đọan 3: Khách hàng rút ra 
các tiêu chuẩn thông qua những thông 
tin được lưu trong bộ nhớ cũng như 
thông tin từ bên ngoài. Dựa vào đó họ 
so sánh và đánh giá các mặt hàng và 
dịch vụ. 

• Trong giai đọan 4: Quyết định mua 
hàng, thực hiện chi trả, phân phối và 
bảo hành 

• Trong giai đoạn 5:Đánh giá mức độ hữu 
dụng của mặt hàng và dịch vụ sau khi 
mua 

3.2.2. Kết nối mặt hàng  

Thị trường điện tử là 1 loại thị trường quan hệ: Các công ty cố gắng duy trì mối 

quan hệ lâu dài với khách hàng thông qua những lợi ích,củng cố sự trung thành và 
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tin cậy lẫn nhau. Công ty phải có khả năng và sẵn sàng thay đổi để phục vụ cho 

khách hàng dựa vào những điều họ biết về khách hàng, thông qua việc tiếp xúc với 

khách hàng và ghi nhận nhu cầu của họ. Sau đó công ty đáp ứng nhu cầu của họ nếu 

có thể và đó là cách tốt khiến họ trở nên trung thành với công ty.  

Ví dụ, Amazon.com bằng hệ thống tìm kiếm dựa trên những thông tin về khách 

hàng đã gởi email thông báo đến khách hàng mỗi khi có mặt hàng mới liên quan 

đến vấn đề họ quan tâm.  

Ở đây có sự tác động 2 chiều. Những thông tin thu thập được về khách hàng được 

lưu trong cơ sở dữ liệu.Thông tin này ngày một gia tăng, có những tác động đến mặt 

hàng, nơi mua hàng, giá cả và sự cải tiến. Từ đó công ty có những chiến lược quảng 

cáo thích hợp làm tăng sức mua của khách hàng. Quá trình mua bán lại tiếp tục 

cung cấp những thông tin mới về khách hàng và chu trình tiếp tục được lặp lại. 

Trong thị trường điện tử, sự trung thành của khách hàng là điều rất quan trọng:  

• Sự trung thành của khách hàng là sự duy trì việc mua bán của khách hàng đối 

với công ty. Đây là thành phần quan trọng đem lại lợi nhuận cho công ty. 

Hơn nữa, chi phí tìm kiếm được 1 người dùng mới nhiều gấp từ 5 đến 8 lần 

chi phí duy trì quan hệ với 1 người dùng cũ và người dùng cũ thường không 

đặt nặng việc so sánh giá cả với các công ty khác. Việc gia tăng sự trung 

thành này giúp công ty tiết kiệm chi phí quảng cáo, chi phí giao dịch… 

• Những khách hàng trung thành của công ty thường không bị tác động bởi các 

đối tác cạnh tranh của công ty này. Trong quá khứ, việc gia tăng sự trung 

thành dễ thực hiện nhưng ngày nay thì khác hẳn vì khách hàng có khả năng 

mua sắm, so sánh các mặt hàng, chuyển đổi công ty để mua hàng cực kỳ dễ 

dàng, nhanh và không tốn kém nhiều chi phí. Do đó cần tăng cường đáp ứng 

nhu cầu của người sử dụng hiện tại và người sử dụng tiềm ẩn trong tương lai.  

3.3. Phân phối dịch vụ khách hàng  

Trước khi mua hàng, khách hàng phải xác định được mình cần gì, sau đó họ cần 

nắm được những thông tin về đặc tính của mặt hàng, chế độ bảo trì và sửa chữa 
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chúng. Do đó, họ cần những người tư vấn về các vấn đề đó. Những người tư vấn 

này là những đối tượng chính trong dịch vụ khách hàng. 

Dịch vụ khách hàng có nhiệm vụ làm thoả mãn và đáp ứng những mong đợi của 

khách hàng. Trong thương mại điện tử, dịch vụ khách hàng được cải tiến hơn trong 

môi trường thương mại truyền thống. Điều này thể hiện bằng việc cải tiến cách liên 

lạc tự động hoá các xử lý và giải quyết vướng mắc của khách hàng nhanh hơn. 

3.3.1. Dịch vụ điện tử  

Các dịch vụ điện tử thường cung cấp các trợ giúp trực tuyến cho các giao dịch trực 

tuyến. Thậm chí những người mua hàng phi trực tuyến cũng có thể sử dụng các dịch 

vụ trực tuyến, chẳng hạn hướng dẫn cách sử dụng hay những chỉ dẫn chi tiết về mặt 

hàng. Voss (2000) phân biệt 3 loại dịch vụ: 

• Dịch vụ nền tảng: bao gồm các dịch vụ thực hiện các nhiệm vụ chính như 

chức năng của trang web, hiệu quả của trang web và mức độ thoả mãn của 

việc đặt hàng 

• Dịch vụ trung tâm: bao gồm các dịch vụ theo dõi đặt hàng, cơ cấu và việc 

phục vụ khách hàng theo đơn đặt hàng, cơ chế bảo mật 

• Dịch vụ hỗ trợ thêm: chẳng hạn như đấu giá trực tuyến và giáo dục trực 

tuyến 

3.3.2. Chu trình sống của các mặt hàng và dịch vụ khách hàng  

Các dịch vụ khách hàng phải được cung cấp suốt chu trình sống của mặt hàng, bao 

gồm 4 giai đoạn: 

• Xác định yêu cầu: Giúp khách hàng xác định được những thứ họ cần 

• Mua mặt hàng: Giúp khách hàng mua mặt hàng hoặc dịch vụ đúng yêu cầu 

• Sở hữu mặt hàng: Hỗ trợ khách hàng các dịch vụ cơ bản như tương tác giữa 

các người dùng trực tuyến, hỗ trợ kỹ thuật, thư viện tài nguyên… 

• Không muốn sử dụng mặt hàng nữa: Giúp khách hàng xử lý với mặt hàng mà 

họ không sử dụng nữa, chẳng hạn cung cấp dịch vụ bán lại mặt hàng đã dùng 

trực tuyến. 
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3.3.3. Quản lý quan hệ với khách hàng  

Theo Seybold và Marshak (1998), xây dựng thương mại điện tử tập trung trên 

khách hàng bao gồm 5 bước: 

• Thực hiện giao dịch đơn giản 

• Tập trung trên người sử dụng cuối 

• Thiết kế lại mặt hàng dựa trên những quan điểm của những người sử dụng 

cuối 

• Cải tiến cơ cấu thương mại điện tử 

• Khuyến khích và làm gia tăng sự trung thành của khách hàng, yếu tố chính   

đem lại lợi nhuận cho công ty 

3.3.4. Các chức năng của dịch vụ khách hàng  

Cung cấp khả năng tìm kiếm và so sánh các mặt hàng  

Cung cấp các dịch vụ và mặt hàng miễn phí 

Cung cấp các thông tin và các dịch vụ đặc trưng 

Cho phép khách hàng đặt hàng theo yêu cầu 

Tạo cho khách hàng khả năng theo dõi tài khoản hoặc tình trạng đặt hàng 

3.3.5. Các công cụ hỗ trợ dịch vụ khách hàng   

Có nhiều công cụ liên quan đến web xử lý các dịch vụ khách hàng, trong đó có 1 

vài công cụ chủ yếu như các trang web riêng, các trang FAQ, các công cụ tìm kiếm, 

các phòng chat, email và hệ thống trả lời tự động… 

• Các trang web riêng: Nhiều công ty cho phép khách hàng tạo lập các trang 

web riêng cho họ. Từ đó, khách hàng có thể thu thập được các thông tin về 

người bán cũng như người bán có thể thu thập được các thông tin về khách 

hàng 1 cách dễ dàng.  

Hiện nay, khách hàng có thể thu được các thông tin và các trả lời ngay lập 

tức thay vì phải mất từ 1 đến 3 tháng như trước đây. Khách hàng cũng có thể 

phân tích các thông tin này 1cách nhanh chóng. Ngày nay, các công ty thực 
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hiện kết hợp giữa giá trị của mặt hàng với thái độ của khách hàng bằng cách 

sử dụng những thông tin có được về khách hàng. 

• FAQS: Công cụ FAQS (hệ thống các câu hỏi thường được hỏi) trả lời cho 

khách hàng những câu hỏi quen thuộc, mang tính chất lặp lại. Nó dễ sử dụng 

và có giá không cao. 
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Chương 4. MÔ HÌNH THƯƠNG MẠI ĐIỆN TỬ B2C VÀ B2B 

4.1. Mô hình B2C 

 
 

 
 

Hình 4.1 Mô hình B2C 

4.1.1. Mô tả họat đông  

Đây là mô hình giao dịch giữa doanh nghiệp với người tiêu dùng. Mô hình B2C 

được áp dụng trong các mô hình siêu thị điện tử và các Site bán hàng lẻ. Mô hình 

B2C sử dụng cho hình thức kinh doanh không có chứng từ. Người tiêu dùng vào 

Website của công ty, chọn các món hàng cần mua, cung cấp thông tin về mình là 

khách hàng bằng cách điền vào các form đã định sẵn trên Website, chọn hình thức 

thanh toán chuyển tiền qua bưu điện, chuyển khoản, hay thanh toán điện tử, cách 

vận chuyển hàng hóa,.. Khi đó người dùng coi như đã đặt hàng xong, chỉ chờ hàng 

hóa đến. Tại phần quản lý của công ty sẽ có chương trình xử lý thông tin mua bán 

tự động, kiểm tra thông tin khách hàng về vấn đề thanh toán, các hình thức vận 

chuyển hàng hóa,.. 
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Hoạt động của mô hình B2C  

Người mua dùng Web Browser truy cập vào site siêu thị điện tử của một công ty, 

xem các mặt hàng có trong catalog, chọn các món hàng cần mua vào "cart" và đặt 

hàng. 

4.1.2. Ví dụ  

Amazon.com là một trong những trang thương mại điện tử lớn trên thế giới. Trang 

Amazon.com thực hiện theo mô hình B2C.Đây là nhà sách online lớn nhất thế giới. 

Nó có tới 17 triệu khách và phục vụ 150 quốc gia. Nó có tới hàng triệu mặt hàng 

trong danh mục bán chẳng hạn như sách, DVD, video, đồ chơi, điện tử, phần mềm... 

Đấu giá: Amazon cũng đưa ra các đề nghị về các dịch vụ phục vụ cho thị trường 

chẳng hạn các cuộc bán đấu gía của Amazon và Zshop. Các cuộc bán đấu giá của 

Amazon tổ chức và tiến hành các cuộc bán đấu giá vì lợi ích của các cá nhân hay 

các doanh nghiệp nhỏ. Còn dịch vụ zShop được kết hợp với thị trường Amazon và 

tiến trình chi trả của Amazon, tạo cơ hội cho các doanh nghiệp nhỏ có một cửa hàng 

giao tiếp với khách hàng, được hỗ trợ bởi sự giàu có của tiền trình hỗ trợ thi hành 

đặt hàng của Amazon.  

Đặc tính: Đặc trưng then chốt là dễ dàng xem lướt qua và tìm kiếm, thông tin mặt 

hàng hữu ích, ý kiến khách hàng, sự giới thiệu và sự cá nhân hóa, có nhiều chọn lựa, 

giá rẻ, hệ thống chi trả bảo mật và việc thực hiện đơn đặt hàng có hiệu quả. Ngòai 

ra, Amazon còn cung cấp các dịch vụ làm cho việc mua sắm trên mạng trở nên thú 

vị hơn: khách hàng có thể gởi thiệp điện tử miễn phí, khách hàng có nơi để chia sẽ 

thông tin và trình bày ý kiến của mình.  

Việc quản lý mối quan hệ với khách hàng  

Trang có sử dụng cookie giúp nhận biết ngay khách hàng khi mới vào thăm trang để 

chào đón và thực hiện việc đề nghị một vài quyển sách có cùng các thể loại mà 

trước đây khách hàng này đã mua … 
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Ngòai ra, trang còn cung cấp các dịch vụ phục vụ cho cá nhân:  

• Xem lại trạng thái của đơn đặt hàng  

• Hủy bỏ hay tổng hợp các đơn đặt hàng chưa vận chuyển.  

• Đưa ra các lựa chọn trong vận chuyển, địa chỉ trên các đơn đặt hàng chưa 

vận chuyển đi.  

• Cập nhật lại các thông tin cá nhân.  

 Amazon còn lưu vết lại lịch sử mua hàng của khách hàng, và gởi thư giới thiệu 

mua hàng thông qua email cho khách hàng để giúp khách hàng ra trong khi ra quyết 

định mua hàng. Những phương pháp này dẫn đến việc kinh nghiệm mua sắm thỏa 

đáng và việc khuyến khích khách hàng trở lại site.  

Thông tin bổ sung  

Amazon sử dụng một CSDL ở phía server cho phép khách hàng ở phía client tìm 

kiếm thông tin theo nhiều cách. Đây là một ứng dụng của client /server. CSDL chứa 

các thông tin về kỹ thuật của mặt hàng, cách thức vận chuyển, những thông tin và 

dữ liệu khác. Tựa sách, tác giả, lịch sử bán, nhà xuất bản, nhận xét, mô tả luôn được 

lưu giữ trong cơ sở dữ liệu. CSDL rộng này làm cho nó có khả năng bổ sung chỉ 

dẫn cho mặt hàng.  

Amazon còn xác định site đang phục vụ cho khách hàng nào, một CSDL lưu giữ lại 

tất cả các phiên giao dịch trước đây, bao gồm các mặt hàng được đặt, vận chuyển, 

và thông tin về credit card.  
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4.2. Mô hình B2B  

 
Hình 4.2 Mô hình B2B 

4.2.1. Mô tả họat động  

Mô hình B2B áp dụng trong quá trình buôn bán giữa các tổ chức và các Site cung 

cấp bán sỉ. Trong mô hình B2B trên Internet vấn đề quan trọng nhất là trao đổi các 

thông tin thương mại có cấu trúc và mua bán tự động giữa 2 hệ thống khác nhau. 

Trước khi có sự ra đời của XML thì vấn đề này rất khó thực hiện. Công nghệ XML 

- Extensible Markup Language, ngôn ngữ đánh dấu mở rộng cung cấp dạng format 

để mô tả dữ liệu có cấu trúc; XML được dùng để format và truyền dữ liệu theo cách 

dễ dàng, thuận tiện trên Internet. Vì vậy XML đã mở bước ngoặc lớn trong thương 

mại điện tử, nhất là trong mô hình buôn bán có chứng từ B2B. 

Mô hình B2B áp dụng cho hình thức kinh doanh có chứng từ giữa các công ty, các 

tổ chức, giữa công ty mẹ và các công ty con, giữa các công ty trong cùng hiệp hội. 

Khi sử dụng mô hình B2B cần phải có kiểm chứng được khách hàng và bảo mật các 

thông tin mua bán thông qua các chữ ký điện tử của công ty, tổ chức. 

Hoạt động của mô hình B2B  

Bên mua muốn mua hàng thì sẽ kiểm tra catalogs của bên bán để tìm rồi đặt hàng 

hoặc đặt hàng không có sẵn trong catalogs theo thỏa thuận. Khi đó, bên bán sẽ xử lý 

đơn đặt hàng và gởi hóa đơn thanh toán cho bên mua. 

Mô hình B2B mà hiện đang được sử dụng trong thị trường điện tử là thị trường điện 

tử chung, được biết dưới nhiều cái tên khác nhau với nhiều chức năng khác nhau: 
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thương trường điện tử, chợ điện tử, trao đổi, hội kinh doanh, trung tâm trao đổi, 

B2B portal … 

4.2.2. Ví dụ  

Alibaba.com là một “portral” theo chiều rộng.Nó được dựng nên ở Trung Quốc 
nhưng phục vụ cho thương mại trên 200 quốc gia. Nó có một hiệp hội rộng lớn và 
hùng mạnh, bao gồm nhiều người mua và người bán trên thế giới. Họ là những 
người thích mua bán trực tiếp không cần trung gian. Do đó, trang web là một nơi 
dùng để đưa lên một cách có phân loại bởi vì nó có một cơ sở dữ liệu khổng lồ. 
Alibaba.com tập hợp các quảng cáo lại để tổ chức lại trong cơ sở dữ liệu. CSDL 
chính là trung tâm của trang alibaba.com. CSDL được tổ chức theo từng danh mục 
mặt hàng. Nó có 27 danh mục chính: thời trang, đồ chơi …. Trong đó, mỗi danh 
mục lại có những danh mục nhỏ hơn. Tất cả quảng cáo được đăng lên là miễn phí. 
Bởi vì mỗi danh mục, có tới hàng ngàn mặt hàng, do đó một công nghệ tìm kiếm 
được cung cấp.  
Đặc trưng của “portal”: email miễn phí, câu lạc bộ các thành viên Trung Quốc, tin 
tức, thông tin, diễn đàn thảo luận, … Đặc biệt, các công ty còn có thể tạo một trang 
Web cho công ty cũng mình để làm “phòng trưng bày” các mặt hàng. 
Đấu giá nghịch: Trang này cho phép người mua đăng một RFQ (Hãy đến với “Các 
họat động thương mại của chúng tôi “), và thực hiện tham quan, tiến hành thương 
lượng, và đưa ra đơn đặt hàng. Người bán sau đó có thể gởi giá đến cho người mua, 
và hướng dẫn cách thương lượng họăc chấp nhận đơn đặt hàng. Đến tháng 7 năm 
2001, thì tiến trình này vẫn chưa được tự động.  
Dịch vụ: Các dịch vụ đều có phí sử dụng.  
Ngôn ngữ: năm 2001, trang hỗ trợ các ngôn ngữ sau: Tiếng Anh, Trung Quốc, Nhật 
Bản.  

4.3. Giới thiệu ứng dụng thương mại điện tử - STORE FONT  

Storefont là một ứng dụng về thương mại địên tử, được xây dựng ở phía người bán. 
Đây là một ứng dụng thuộc mô hình B2B hoặc B2C  
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4.3.1. B2C storefont  

Một cửa hàng điện tử phải hỗ trợ người dùng các khả năng sau:  
• Tìm kiếm, so sánh các mặt hàng bằng cách sử dụng các catalog điện tử. 
• Chọn một mặt hàng đã đặt hàng và tiến hành thương lượng hay xác định rõ 

tổng giá trị bằng cách dùng các chức năng tìm kiếm và so sánh. 
• Định giá mặt hàng và dịch vụ 
• Đưa ra đơn đặt hàng bằng cách dùng shopping card 
• Trả tiền cho các đơn đặt hàng đó, thường thì thông qua credit card 
• Yêu cầu chứng thực về đơn đặt hàng của khách để chắc chắn rằng mặt hàng 

mong muốn là có giá trị 
 

Phía người bán cần:  

• Tạo một cuốn sách ghi chú cho khách viếng thăm để ghi lại các bình 

luận.Yêu cầu khách để lại địa chỉ email.  

• Xác nhận credit card của người mua và chấp thuận việc mua thông qua hệ 

thống xác nhận credit card.  

• Trả lời các câu hỏi của người dùng hàng.  

• Yêu cầu các đơn đặt hàng được xử lý.  

• Sắp xếp việc phân phối thông qua hệ thống theo dõi.  

• Xem trang thông tin cá nhân cùng với các cuộc mua đã qua.  

• Xác nhận rằng mặt hàng đã được chuyển đi bằng cách dùng hệ thống theo 

dõi 

• Gởi những phản hồi tới người bán thông qua hệ thống giao tiếp.  

• Tạo một cơ chế đấu giá.  

• Kết hợp thông tin mặt hàng với ngữ cảnh.  

• Cung cấp khả năng chuyển đổi ngôn ngữ nếu cần thiết.  

Để cung cấp những khả năng trên, một cửa hàng điện tử phải dùng tối thiểu là 3 hệ 

thống con:  
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• Một hệ thống dùng để cung cấp catalog của sản phầm cùng với giá cả và sự 

quảng cáo về mặt hàng, và shopping card. 

• Một hệ thống giao dịch cho việc đặt hàng, chi trả, … 

• Payment gateway là một chuơng trình phần mềm. Phần mềm này sẽ chuyển 

dữ liệu của các giao dịch từ website của người bán sang trung tâm thanh toán 

thẻ tín dụng để hợp thức hoá quá trình thanh toán thẻ tín dụng. 

4.3.2. B2B storefont 

Hình thức này gần giống như storefont B2C, nhưng nó thêm một số khả năng sau:  

• Những danh mục riêng và trang web riêng cho tất cả các người mua lớn  

• Môt payment gate cho mô hình B2B  

• Sơ đồ các trang  

• Các tính năng sự thương lượng tiếp xúc bằng điện tử. 

• Cấu hình mặt hàng bởi khách hàng.  

• Khả năng theo dõi việc đặt hàng.  

• Sơ đồ tiến tình kinh doanh tự động 

• Khả năng cho khách hàng dùng thương mại điện tử di động.  

• Hệ thống bảo mật  

• Thông tin về công ty, mặt hàng, khách hàng  

• Kết nối và khả năng tương tác với các đối tác kinh doanh  

• Khả năng thương lượng trực tuyến  

• Tích hợp với các hệ thống hỗ trợ  

• Cảnh báo về kinh doanh  
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Chương 5. CÁC KỸ THUẬT LẬP TRÌNH 

5.1. Lập trình web và ASP.NET  

5.1.1. Lập trình web   

 
Hình 5.1 Mô hình gởi nhận yêu cầu  
 
Quá trình gởi và nhận yêu cầu  ở Client và Server:  

Phía client yêu cầu một trang web: Request  

Phía web server đáp lại bằng cách gởi web page theo dạng HTML về cho 

trình duyệt: Response  

Có 2 kỹ thuật lập trình web: Client –side code và Server –side code  

Kĩ thụât Client-side code  

Đây là kỹ thuật lập trình web mà ở đó trang web được trình duyệt tải về từ web 

server và sau đó mọi xử lý đều thực hiện trên máy client.  

Ưu điểm của kỹ thuật này là:  

• Web server không cần xử lý nhiều.  
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• Trang web đẹp  

• Có nhiều hiệu ứng như hình động.  

Một số kỹ thuật lập trình web client-side code:  

• DHTML: 

o Script này được nhúng vào trong trang HTML  

o Thông thường dùng JavaScript  

o Mỗi thành phần của HTML trở thành một đối tượng gắn liền với một 

sự kiện chẳng hạn như OnClick  

o Script cung cấp code để phản hồi lại các sự kiện của trình duyệt. 

• Active X:  

o Mặc định thì chỉ có Internet Explorer hỗ trợ cho các trang web bằng 

Active X. Tuy nhiên, trình duyệt Nestcaspe cũng hỗ trợ với điều kiện 

là có plug – in  

o Chỉ thích hợp sử dụng cho các trang web được dùng trong mạng nội 

bộ. 

• JavaApplet:  

o Dựa vào Javae byte code. 

Kỹ thuật Sever-side code  

Ứng dụng web được xử lý trên WebServer (IIS, Netscape Enterprise Server) 

Quá trình thực hiện ứng dụng Server-Side gồm 2 giai đoạn: 

• Tạo trang Web có chứa cả Srcipt Client-Side và Server-Side 

• Khi client browser yêu cầu thực hiện, server (run-time engine) sẽ thực hiện 

các lệnh server-side scripts và trả trang Web HTML về trình duyệt  

Ưu điểm của kỹ thuật server – side code:  

• Dễ truy cập: có thể dùng bất kì trình duyệt nào ở phía client hay bất kì thiết 

bị nào để truy cập vào trang web  

• Dễ quản lý: không đòi hỏi việc sắp xếp code trong ứng dụng và dễ dàng thay 

đổi code.  

• Bảo mật: code không bị lộ khi trang web bị lỗi.  
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• Dễ mở rộng:Ứng dụng được xây dựng theo mô hình 3 tầng nên dễ dàng mở 

rộng.  

Một số kỹ thuật lập trình sever-side code: 

• Common Gateway Interface (CGI) 

• Internet Server API (ISAPI) 

• Netscape Server API (NSAPI) 

• Java Server Pages (JSP) 

• Personal Home Page (PHP) 

• Cold Fusion (CFM) 

• Active Server Pages (ASP) 

 
Hình 5.2Mô hình mô tả QT thông dịch SCRIPT ENGINE 

 
o ASP là một kỹ thuật dễ viết, dễ sửa đổi, tích hợp với các công nghệ 

của Microsofft như COM,… 

o File có tên mở rộng.asp 

o Sử dụng ngôn ngữ VBScript, Jscript, Perl,… 

o Thực hiện tuần tự từ trên xuống (thông dịch) bởi các bộ SCRIPT 

ENGINE 

o Kết quả thực hiện là 1 trang HTML 

• ASP.NET  

o Được xem là một thế hệ mới của ASP. 
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5.1.2. Giới thiệu về ASP.NET  

Giới thiệu  

ASP.NET là một kỹ thuật lập trình web: sever-side code.  

File có tên mở rộng aspx  

ASP.NET thích hợp với nhiều trình duyệt: IE, Netscape, Opera …  

ASP.NET được hỗ trợ trên 25 ngôn ngữ.NET: C#, VB.NET, SmallTalk.NET, 

COBOL.NET.. cho việc viết code xử lý. 

ASP.NET hỗ trợ cho việc tạo ra, triển khai và thực hiện ứng dụng hay dịch vụ web  

Code Behind  

Trong các trang web viết bằng ASP thì code xử lý và HTML được viết chung 1 file. 

Còn trong các trang web viết bằng ASP.NET thì code và HTML có thể được phân 

chia. Việc phân chia đem lại rất nhiều thuận lợi sau:  

• Cho phép các nhà lập trình thao tác trên HTML mà không ảnh hưởng đến 

logic của trang. 

• Cho phép bảo vệ tốt Source code. 

• Được cung cấp, đáp ứng từ môi trường phát triển tích hợp IDE. 

Quá trình xử lý yêu cầu  

Khi client gởi yêu cầu về phía server, sever tiến hành 4 bước sau để gởi kết quả về 

cho client  

• Cấu hình (Configuration) 

o Khôi phục lại dữ liệu cho ViewStates và trang.  

o Tiến hành sự kiện Page_Load  

o Chuẩn bị sẵn sàng cho việc trình diễn trang.  

• Xử lý sự kiện (Event Handling) 

o Xác định xem sự kiện nào bị kích họat khi yêu cầu được gởi về từ 

phía client. Tiến hành các bước xử lý trong sự kiện.  

• Biểu diễn (Rendering): Gởi kết quả về cho trình duyệt dưới dạng trang 

HTML.  

• Xóa trang (Clean up)  
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o Tiến hành giải phóng tài nguyên đã sử dụng như: đóng kết nối cơ sở 
dữ liệu, đóng file đã được mở … 

o Tiến hành thực hiện xử lý Page_Unload  
Một số đối tượng 

• Request: Là đối tượng cho phép Client gởi yêu cầu về phía server. Ngòai ra, 
Request có một chức năng quan trọng là thu thập thông tin ở trình duyệt phía 
client dưới dạng chuỗi:  

Vd: www.Conty.aspx?IDCompany = TLONG -> Client yêu cầu trang 
Congty.aspx với IDCompany = Request(“IDCompany”) 

 
• Response: Là đối tượng cho phép server gởi thông tin về client sau khi client 

yêu cầu.  
Vd: Response.Redirect (“homepage.aspx”)  Server gởi nội dung trang 
homepage.aspx về cho phía client  
• Session  

o Mỗi session được tạo ra khi một người dùng truy cập vào ứng dụng. 
Session dùng để lưu trữ dữ liệu. Session được tổ chức như một từ 
điểm giá trị mà trong đó có được tổ chức thành từng cặp.Mỗi cặp gồm 
1 từ khóa và gía trị.  

o Vd: Session (“Username”) = “thao”  Từ khóa “Username “ và giá 
trị là “thao” 

o Session được tạo ra và lưu trên bộ nhớ của server. 
o Thời gian mặc định để lưu một session là 20 phút.  
o Có 2 event: session_OnStart, và session_OnEnd được khai báo trong 

tập tin gobal.asax. Bạn có thể nhúng code vào để điều khiển.  
 

 
Hình 5.3 Mô hình mô tả cách sử dụng session 

 

http://www.conty.aspx/?IDCompany
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Sever Control  
• HTML Server Controls  
• Web Server Controls (hay còn gọi là Web Controls) 
• Validation Controls (Control xác định tính hợp lệ) 

o Là những control giúp cho việc kiểm tra và công nhận các thông tin 
trong một input control được nhập vào một cách dễ dàng.  

• Custom Controls  
o Là những control được mở rộng từ các control có sẵn.  
o Có 2 loại custom control: Web user control và Web custom control. 

Web user control dễ dàng phát triển và được lưu trong tập tin.ascx. 
Còn Web custom control thì phức tạp hơn do loại control này đòi hỏi 
một hiểu biết về lập trình hướng đối tượng. 

5.2. XML 

5.2.1. Khái niệm và tính năng  

Khái niệm 
Xml là chuẩn mở cho phép tạo lập họ các ngôn ngữ XML mà các ngôn ngữ này 
dùng để: 

• Mô tả thông tin về các đối tượng phức tạp 
• Trao đổi thông tin qua các hệ thống khác nhau một cách dễ dàng 

Tính năng 
Ngôn ngữ XML: 

• Là ngôn ngữ hình thức 
• Dễ học, dễ sử dụng 
• Khả năng biểu diễn tốt 
• Tính phổ dụng cao 

5.2.2. Đặc điểm 

Một tài liệu XML phải well-formed và valid.  
Một XML well-formed là một XML thích hợp cho parser chế biến. Tức là XML 
tuân thủ các luật lệ về Tag, Element, Attribute, value.v.v.. chứa bên trong để parser 
có thể nhận diện và phân biệt mọi thứ. Là well-formed có nghĩa là XML có cấu trúc 
đúng.  
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Cách tạo một tài liệu XML well-formed 

Để well-formed, một tài liệu XML phải theo đúng các luật sau đây:  

• Phải có một root (gốc) Element duy nhất, gọi là Document Element, nó chứa 

tất cả các Elements khác trong tài liệu.  

• Mỗi opening Tag phải có một closing Tag giống như nó.  

• Tags trong XML thì case sensitive, tức là opening Tag và closing Tag phải 

được đánh vần y như nhau, chữ hoa hay chữ thường.  

• Mỗi Child Element phải nằm trọn bên trong Element cha của nó.  

• Attribute value trong XML phải được gói giữa một cặp ngoặc kép hay một 

cặp apostrophe.  

Ví dụ dưới đây là một XML well-formed: 

 

Hình 5.4 Mô hình mô tả một XML well-formed 
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Cách tạo một tài liệu XML valid 

Một tài liệu XML valid khi nó chứa những data cần có trong loại tài liệu, tức là tài 

liệu này phải đúng như định nghĩa trong một Specification về loại tài liệu XML ấy. 

Specification này có thể là một Document Type Definition (DTD) hay một 

Schema. 

• Document Type Definition (DTD) 

Giới thiệu DTD: 

DTD là ngôn ngữ cho phép mô tả cấu trúc tài liệu của ngôn ngữ đánh dấu. 

• Ưu điểm: Mô tả nhiều loại tài liệu khác nhau bao hàm XML 

• Khuyết điểm: Giới hạn mô tả các rang buộc trên dữ liệu 

Mô tả phần tử: 

Thẻ gồm có 3 loại: 

EMPTY: thẻ rỗng 

ANY: thẻ bất kỳ 

#PCDATA: không có thành phần con 

Các kí hiệu: 

, tuần tự 
? có thể có hay không có 
* lặp lại nhiều lần (ít nhất 0) 
+  lặp lại nhiều lần (ít nhất 1) 
| chọn 1 trong danh sách 

Ví dụ: 
 
<?xml version="1.0" encoding="UTF-8"?> 
<!DOCTYPE school[ 
<!ELEMENT school (classroom+)>    => Một trường có một hay nhiều lớp 
<!ELEMENT classroom (student+)>   => Một lớp có một hay nhiều học sinh 
<!ELEMENT student (name)>        => Mỗi học sinh có một họ tên 
<!ELEMENT name (firstname*, lastname+)> 
            => Họ tên hs bao gồm họ hs và tên hs  
<!ELEMENT firstname (#PCDATA)> 
<!ELEMENT lastname (#PCDATA)> 
]> 
 
Tài liệu XML 5-1 Tài liệu định nghĩa theo DTD 
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• XML schema 

Các nội dung: 
Cách tạo element 
Cách tạo attribute 
Ví dụ: 
Tập tin schema: yourschema.xsd 
<?xml version="1.0"?> 
<Schema name="yourschema" 
 xmlns="urn:schemas-microsoft-com:xml-data" 
 xmlns:dt="urn:schemas-microsoft-com:datatypes"> 
 
 <!-- element programmer là mô hình đóng, có kiểu là chuỗi --> 
 <ElementType name="programer" 
  content="textOnly" model="closed"/> 
 
 <!-- element Mô tả là mô hình đóng, có kiểu là chuỗi --> 
 <ElementType name="Mô tả" 
  content="textOnly" model="closed"/> 
 
 <!-- attribute counter có kiểu là số nguyên --> 
 <AttributeType name="counter" 
  dt:type = "int"/> 
 
 <ElementType name="programing_team" 
  content="eltOnly" model="closed">  

<!-- element programing_team được phép chứa 1 hay nhiều 
phần tử programmer -->  

  <element type="programer" 
  minOccurs="1" maxOccurs="*"/>   

 
<!-- element programing_team chỉ được phép chứa đúng 1 phần 
tử Mô tả --> 

  <element type="Mô tả" 
  minOccurs="1" maxOccurs="1"/> 
   

<!-- element programing_team có 1 thuộc tính là counter, thuộc 
tính này có giá trị mặc định là 1 --> 

  <attribute type="counter" default = “1”> 
 </ElementType> 
</Schema> 
 
Tài liệu XML 5-2 Tài liệu định nghĩa theo Schema 
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Tập tin XML chứa nội dung đúng định dạng schema như trên:  
 
<?xml version="1.0"?> 
<programing_team xmlns="x-schema:yourschema.xml"> 
 <programer> 
  FRED SAMSON 
 </programer> 
 <programer> 
  EDWARD FREDERICKS 
 </programer> 
 <Mô tả> 
  XML PROGRAMING TEAM 
 </Mô tả> 
</programing_team> 
 

5.2.3. Các kỹ thuật 
Mô hình DOM 
Khi ta Load một XML file vào DOM, nó tự động phân tích dữ liệu XML để xây 
dựng một tree (cây) gồm nhiều node với thứ bậc cha, con bên trong. Mỗi node là 
một element hoặc một attribute. 
Ví dụ:  
Quan sát tập tin XML có nội dung: 
 
 
<?xml version="1.0" encoding="UTF-8"?> 
<ChuongTrinhQuangCao> 
 <MatHang MaMatHang="QUANAO_001"> 
  <DonVi>Cái</DonVi> 
  <GiaCa>60.0000</GiaCa> 
  <SHMatHang>HTI_001</SHMatHang> 
  <TenMatHang>Áo thun nam cổ tròn</TenMatHang> 
  <MauSac> 
   <GiaTri>Đỏ</GiaTri> 
   <GiaTri>Vàng</GiaTri> 
   <GiaTri>Xanh</GiaTri> 
  </MauSac> 
 </MatHang> 
</ChuongTrinhQuangCao> 
 
 
Phân tích tập tin XML theo mô hình DOM, ta có cây như sau: 
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Hình 5.5 Mô hình DOM 

 
XPATH 

Bạn có thể dùng XPath expression để chỉ định Location Path (lối đi đến vị trí) đến 

node nào hay trích ra (trả về) một hay nhiều nodes thỏa đúng điều kiện yêu cầu. 

XPath expression có thể là tuyệt đối, tức là lấy node gốc làm chuẩn hay tương đối, 

tức là khởi đầu từ node vừa mới được chọn. Node ấy được gọi là context node. 

Để lấy node có tên là DonVi ta có: 

Location Path tuyệt đối: 

ChuongTrinhQuangCao/MatHang/DonVi 

Location Path tương đối (Giả sử MatHang là context node): 

MatHang/DonVi 

Một số ký hiệu: 
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• Ta dùng những ký hiệu như slash / (để đi xuống các nodes con, cháu), một 

chấm. (chỉ định context node) và hai chấm.. (hay đi ngược lên các nodes tổ 

tiên) cho cách viết tắt trong XPath Location. Ví dụ: 

../DonVi // Lấy ra node MatHang là cha của node DonVi 

• Để trích ra các nodes con cháu, tức là các nodes nhánh xa hơn, một double 

slash (//) trong cú pháp. Ví dụ: 

MatHang//MauSac // Lấy ra tất cả các node con cháu của MauSac 

• Bạn cũng có thể dùng wildcards để nói đến những nodes mà tên của chúng 

không thành vấn đề. Ví dụ, dấu asterisk (*) wildcard chỉ định bất cứ node tên 

nào. Location path sau đây chọn tất cả các nodes con của element MatHang:  

MatHang/* 

Dùng điều kiện trong Location Path: 

Ta có thể giới hạn số nodes lấy về bằng cách gắn thêm điều kiện sàng lọc vào 

location path. Cái điều kiện giới hạn một hay nhiều nodes được tháp vào expression 

bên trong một cặp ngoặc vuông ([]). Thí dụ, để lấy ra mọi element MatHang có 

attribute MaMatH ang bang “QUANAO_001”, bạn có thể dùng XPath expression 

sau đây: 

MatHang[@MaMatHang=”QUANAO_001”] 

5.3. SQL Server Full Text Search  

5.3.1. Giới thiệu 

Full-Text Searching 

SQL Sever Full –Text Search là một tiện ích miễn phí của MS SQL 2000. Đây là 

công cụ tìm kiếm có hiệu quả trên cơ sở dữ liệu. Phương thức tìm kiếm Full-Text áp 

dụng việc so sánh chuỗi tương tự như công nghệ tìm kiếm trên internet. Kết quả tìm 

kiếm trả về là kết quả cùng với điểm số của việc tìm kiếm.  

Phương thức tìm kiếm Full-Text tiến hành việc tìm kiếm một từ bằng cách tìm kiếm 

trong các mệnh đề, các nhóm từ. Thêm vào đó, nếu là các văn bản word hay excel 
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được lưu trong cơ sở dữ liệu, vịêc tìm kiếm trên các file này giống như việc tìm 

kiếm trên một trường có kiểm dữ liệu là nvarchar.  

Phương thức tìm kiếm Full-Text chỉ được dùng khi đã cài đặt thêm dịch vụ mới: 

Microsoft Search. Phương thức tìm kiếm không bị quản lý bởi dịch vụ MSSQL 

Sever. 

Phương thức tìm kiếm Full –Text làm việc dựa trên chỉ mục đặc biệt được chứa 

trong một danh mục. Các danh mục được dung để hỗ trợ việc tìm kiếm này nằm 

ngòai MDF, và được lưu giữ trên một file vật lý riêng bịêt.  

Microsoft Search  

 

 
Hình 5.6 Mô hình Microsoft Serch 

 
 
Dịch vụ Microsoft Search có 2 công việc chính là: hỗ trợ việc chỉ mục và hỗ trợ 

việc truy vấn.  

Hỗ trợ việc chỉ mục bao gồm nhiệm vụ định nghĩa danh mục và chỉ mục mà nó bao 

gồm, tạo ra chúng cũng như việc cập nhật dữ liệu.  

Khi các câu truy vấn được phát ra, công việc thứ hai của Microsoft Search bắt đầu 

tìm kiếm chỉ mục của danh mục nào có trong câu truy vấn yêu cầu. Khi tìm ra, 

Microsoft Search trả về các dòng được chọn, cùng với mật độ xuất hiện nếu có yêu 

cầu  về cho dịch vụ SQL Sever để hòan tất câu truy vấn.  



 
Chương 5. CÁC KỸ THUẬT LẬP TRÌNH 
 

 46

5.3.2. Quá trình thực hiện Full-Text Search  

Bước 1: Cài đặt và chạy dịch vụ full-text search:  

Kiểm tra xem trong SQL Sever Service có dịch vụ Microsoft Search không. Nếu 

không, thì tiến hành cài thêm dịch vụ Microsoft trong MS SQL Sever.                    

Vào Service của hệ điều hành để khởi động dịch vụ Microsoft Search. 

Bước 2: Thiết lập chỉ muc Full –text trên bảng của cơ sở dữ lịêu:  

Ở bước này ta xác định bảng cần tạo chỉ mục (cần tìm kiếm), rồi tạo chỉ mục trên 

bảng đó theo hướng dẫn của SQL  

Bước 3: Xác định chỉ mục vừa tạo với bảng:  

Bởi vì chỉ mục vừa tạo ra ở bước 2 trong danh mục vừa tạo là rỗng, nên cần xác 

định  danh mục với các record trong bảng.  

Bước 4: Thực hiện câu truy vấn free text trên cơ sở dữ liệu: 

Sau khi đã thực hiện b3 và b4, thì bạn có thể thực hiện truy vấn để tìm kết quả phù 

hợp. Bạn có thể dùng các vị từ: FREETEXT, CONTAINS hay các hàm 

FREETEXTTABLE, CONTAINSTABLE  trong câu truy vấn  

• Vị từ FREETEXT  

Cú pháp : SELECT < danh sách các trường cần lấy > 

FROM  < bảng > 

WHERE FREETEXT (< trường cần tìm kiếm>, <chuỗi>) 

VD: Select Title from Books FREETEXT (*, ‘Junggle’) 

Vị từ FREETEXT không quan tâm đến các tóan tử logic AND, OR  

Select Title from Books FREETEXT (*, ‘”Home” and “Jungle”’) 

Lấy ra các tựa sách (Title) sao cho cuốn sách có từ “Home” hay “Jungle” 

• Vị từ CONTAINS 

Cú pháp : SELECT < danh sách các trường cần lấy > 

FROM  < bảng > 

WHERE CONTAINS (< trường cần tìm kiếm>, <chuỗi>) 

VD: Select Title from Books FREETEXT (*, ‘Junggle’) 

Vị từ CONTAINS quan tâm đến các tóan tử logic AND,OR 
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Select Title from Books FREETEXT (*, ‘”Home” and “Jungle”’) 

Lấy ra các tựa sách (Title) sao cho cuốn sách có từ “Home” và “Jungle” 

• Hàm FREETEXTABLE  

Hàm này họat động giống như vị từ FREETEXT nhưng có cấu trúc khác nhau  

Cú pháp : SELECT * 

FROM  FREETEXTABLE (<bảng cần tìm>,<cột cần tìm >,<chuỗi >) 

Kết quả trả ra gồm 1 bảng có 2 cột KEY và RANK. Trong đó, KEY là cột khóa 

chính của bảng cần tìm và RANK là cột chứa độ phù hợp giữa  dòng dữ liệu có 

khóa là KEY đó  so với yêu cầu tìm kiếm.  

Cột RANK có giá trị từ 0 -> 1000. Giá trị của cột RANK càng cao thì dòng đó 

càng phù hợp với điều kiện tìm kiếm.  

VD: Select * from FREETEXTABLE (Books, *, ‘Jonh’) 

Kết quả trả về như sau:  

KEY RANK 
B004 66 
B005 68 
Trong đó B004 và B005 là khóa của bảng cần tìm. 

• Hàm CONTAINSTABLE  

Hàm này họat động giống như vị từ FREETEXT nhưng có cấu trúc khác nhau  

Cú pháp : SELECT * 

FROM  CONTAINSTABLE (<bảng cần tìm>,<cột cần tìm >,<chuỗi >) 
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Chương 6. GIỚI THIỆU ỨNG DỤNG 

6.1. Phát biểu bài tóan  

6.1.1. Mô tả  

Hiện nay trên thực tế,  các siêu thị kinh doanh trực tuýên có các chức năng như sau :  

• Tiếp nhận sản phẩm từ phía công ty . Trình bày lên trang web để giới thiệu 

với khách hàng .  

• Khi khách hàng vào mua hàng, siêu thị phải cung cấp cho mỗi  khách hàng  

một giỏ hàng để chứa các mặt hàng cần mua . Khách mua hàng có thể bỏ lại  

mặt hàng đã chọn hay thêm mặt hàng mới vào giỏ hàng. Khi khách hàng 

hòan tất việc chọn lựa hàng hóa, siêu thị tiến hành tính tiền cho khách hàng.  

Đối với từng siêu thị thì có một giới hạn về thời gian thay đổi giỏ hàng khác 

nhau .  

• Siêu thị phải đảm nhận nhiệm vụ  quản lý  chương trình khuyến mãi do công 

ty đưa ra đối với mặt hàng . 

• Ngòai ra , có một số siêu thị điện tử còn quản lý thêm thông tin khách hàng 

dùng để làm tư liệu tham khảo cho khách hàng đến sau .   

Cửa hàng SIEU THỊ.COM của chúng em xây dựng cũng đảm nhiệm  những công 

việc của một siêu thị địên tử thông thường : quảng cáo sản phẩm , mua hàng , quản 

lý chương trình khuyến mãi ... Nhưng vai trò  của những người tham gia  vào họat 

động siêu thị  có  sự thay đổi so với các siêu điện tử hiện nay : 

• Thông thường ,các siêu thị điện tử kí kết hợp đồng với các công ty . Các 

công ty này gởi thông tin hàng hóa đến bộ phận nhập liệu của siêu thị để 

nhập thông tin về mặt hàng . Sau đó , quá trình mua bán đều do siêu thị đảm 

trách . Công ty hòan tòan không  có mối quan hệ nào với khách hàng . 

Nhưng đối với hệ thống  SIEUTHI.COM  , chúng em thay đổi vai trò của 

công ty. Người nhập dữ liệu về mặt hàng là công ty . Bởi vì , số lượng công 

ty mà siêu thị điện tử có mối quan hệ mua bán rất nhiều .Cho nên , số lượng 
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mặt hàng mới cũng có rất nhiều .Thêm vào đó  , là sự thay đổi thông tin mặt 

hàng cũng không phải ít. Do đó , bộ phận đảm nhận việc nhập liệu không thể 

làm hết công việc của mình nếu số lượng mặt hàng quá lớn . Điều đó làm cho 

các thông tin các mặt hàng cũ cũng như các mặt hàng mới không  được cập 

nhật kịp thời . Dẫn đến việc làm mất lòng của khách hàng do thiếu sản phẩm 

mới . Ngược lại việc các công ty giữ vai trò nhập liệu  giúp cho hệ thống 

họat động tốt hơn . Đồng thời , siêu thị còn giảm đi chi phí  thuê người nhập 

liệu và bảo trì dữ liệu cho mặt hàng .  

• Khi công ty giữ vai trò nhập liệu  , vấn đề đặt ra cho SIÊUTHỊ.COM : công 

ty nhập dữ liệu như thế nào để đảm bảo dữ liệu chính xác và  thông tin mà hệ 

thống lấy từ  công ty đúng theo mong múôn của công ty . Hơn nữa ,với một 

số lượng lớn sản phẩm , nếu công ty phải nhập bằng tay là một việc làm rất 

khó khăn . Cho nên ,  chúng em đã xây dựng thêm một ứng dụng nhỏ chạy 

phía client (công ty ) giúp cho công ty kết  xuất dữ liệu từ cơ sỡ dữ liệu của 

công ty . Nhờ đó, mà công việc nhập liệu trở nên dễ dàng và nhẹ nhàng hơn .  

• Không chỉ dừng lại ở việc hổ trợ nhập liệu , hệ thống còn phải tạo điều kiện 

cho công ty thay đổi thông tin về mặt hàng  để đảm bảo khách hàng luôn 

nhận được những thông tin mới nhất , chính xác nhất về mặt hàng .  

• Để mọi công ty đều có thể quảng cáo mọi sản phẩm của công ty , hệ thống 

hổ trợ một cơ sỡ dữ liệu có khả năng chứa mọi loại sản phẩm với bất kì thuộc 

tính nào. Đa phần siêu thị điện tử hiện nay chỉ kinh doanh một hay một vài 

loại sản phẩm nhất định nào đó chẳng hạn như Amazon.com thì chuyên kinh 

doanh về sách , thegiomobi.com thì chỉ kinh doanh về điện thoại di động 

…Cho nên , khi một công ty muốn đăng kí quảng cáo thêm một loại mặt 

hàng mới thì  siêu thị này lại không thể hỗ trợ . Còn đối với hệ thống 

SIEUTHI.COM , nếu công ty yêu cầu quảng cáo  một loại mặt hàng  chẳng 

hạn như Sữa bột trẻ em mà SIEUTHI.COM không hề kinh doanh loại mặt 

hàng này thì công ty có thể yêu cầu  người quản trị thêm loại mặt hàng này 

một cách dễ dàng . Việc quản lý nhiều thông tin về nhiều loại mặt hàng đòi 
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hỏi hệ thống  phải trình bày mặt hàng với mọi thông tin cho dù là  đặc điểm 

của mặt hàng   có 1 giá trị hay nhiều giá trị  . 

• Đối với khách hàng , việc tham gia của công ty vào quá trình kinh doanh của 

siêu thị giúp cho khách hàng an tâm hơn về sản phẩm mình mua . Đồng thời , 

hệ thống còn xây dựng thêm chức năng giới thiệu về công ty để tạo điều kiện 

cho khách hàng hiểu thêm về công ty . 

• Khi vào mua hàng  trong siêu thị , điều làm cho khách hàng lúng túng nhất 

chính là biết chọn sản phẩm nào , công ty nào cho phù hợp với nhu cầu của 

mình . Để giải quyết phần nào khó khăn này , hệ thống xây dựng chức năng 

tìm kiếm theo tiêu chí . Những tiêu chí này đại diện cho những  yêu cầu của 

khách hàng về một loại mặt hàng nào đó  .Chẳng hạn như : “ Sách tin học 

hay  “  được xem như là một tiêu chí. Và kết quả đánh giá của những tiêu chí  

được rút ra từ ý kiến thăm dò từ khách hàng .  

• Với việc tiến hành tự động từ khâu nhập quảng cáo đến khâu mua hàng  , 

thanh tóan hàng , việc quản lý chương trình khuyến mãi cũng cần được tiến 

hành. Hịên nay trên thị trường có rất nhiều hình thức khuyến mãi . Có 

chương trình khuyến mãi dựa trên điều kiện số tiền mua để tiến hành  khuyến 

mãi , có chương trình khuyến mãi chỉ cần dựa trên giới tính hay ngày sinh thì 

để tiến hành khuyến mãi …Do đó , đa phần các siêu thị không quản lý 

khuyến mãi hoặc nếu có thì chỉ quản lý ở một số hình thức phổ biến  .Đối với 

hệ thống SIÊUTHỊ.COM ,  chức năng quản lý khuyến mãi đã giải quyết 

đựơc phần lớn hình thức và điều kiện khuyến mãi đề ra . Tuy chức năng  chỉ 

quản lý được những chương trình  khuyến mãi nào có chế độ khuyến mãi 

tặng kèm , giảm % , giảm số lượng tiền . Nhưng chức năng này có thể quản 

lý được phần  lớn các điều kiện khuyến mãi đưa ra. Hệ thống có khả năng 

xác định sản phẩm nào được khuyến mãi , và  khuyến mãi như thế nào. 

Ngòai ra , hệ thống có thể cho khách hàng biết được sản phẩm nào trong giỏ 

hàng có chương trình khuyến mãi và khách hàng sẽ được khuyến mãi gì với 
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sản phẩm đó .Do cơ chế duyệt từ chế độ khuyến mãi từ cao xuống thấp đảm 

bảo cho khách hàng bao giờ cũng được  hưởng chế độ khuyến mãi tối đa .  

• Hệ thống SIÊUTHỊ.COM không chỉ thích hợp họat động trong lĩnh vực mua 

bán trực tuyến  . Hơn thế nữa , hệ thống có thể đảm nhận công việc quản lý 

một siêu thị kinh doanh bình thường . Khi đó , người thâu ngân sẽ đóng vai 

trò là người mua .  

Tóm lại , với việc tận dụng ưu điểm cơ sỡ dữ liệu phân tán - các cơ sỡ dữ liệu phía 

công ty  và  cơ sỡ dữ liệu tập trung ở phía server , hệ thống SIÊUTHỊ.COM  có  khả  

năng quản lý một siêu thị lớn với đầy đủ các loại mặt hàng   với chi phí thấp (do 

không tốn tiền thuê nhân công nhập liệu). Đồng thời,siêu thị có khả năng  quản lý  

và  kinh doanh mọi loại mặt hàng đáp ứng rất nhiều yêu cầu của khách hàng . Với 

công cụ tìm kiếm giúp cho khách hàng  tìm được sản phẩm phù hợp và  với công cụ 

quản lý đa số các chương trình khuyến mãi , hy vọng hệ thống SIÊUTHỊ.COM sẽ  

là môi trường kinh doanh thuận lợi cho các công ty  và là nơi mua sắm lý tưởng 

thỏa mãn nhu cầu của nhiều khách hàng. 

6.1.2. Yêu cầu hệ thống   

Công ty: 
• Thêm, xóa, sửa quảng cáo cho mặt hàng bất kì 
• Thêm, xóa, sửa chương trình khuyến mãi 
• Xem danh sách đặt hàng hiện tại của các khách hàng   
• Thay đổi thông tin công ty  

Khách hàng:  
• Xem danh mục mặt hàng và mặt hàng  
• Mua hàng  
• Thay đổi giỏ hàng  
• Xem đơn đặt hàng trong quá khứ 
• Xem giỏ hàng hiện tại  
• Tìm kiếm mặt hàng  
• Xem chương trình quảng cáo 
• Thay đổi thông tin khách hàng  
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6.2. Sơ đồ sử dụng  

Từ thực trạng trên về tình hình thương mại điện tử, hệ thống siêu thị được xây dựng 

gồm các chức năng như sau:  

Dang nhap Xem hang hoa

Dang ky la thanh vien mua hang

Dong gop y kien cho mat hang

Tim kiem thong tin mat hang

Dang ky la thanh vien ban hang

Xem danh muc hang hoa

Xem thong tin cong ty

Nguoi dung

Quan ly thong tin cong ty Quan ly thong tin khach hang

Tiep nhan don dat hang

Quang cao MH

Cong ty

Quan ly CT khuyen mai

Dat mua hang

Khach hang

Xem hoa don trong qua khu

 
Hình 6.1 Lược đồ use case 
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6.3. Đặc tả use case 

6.3.1. Danh sách use case  
Tác nhân chính Tên use case 
Người dùng  Đăng nhập 
Người dùng  Đăng kí là thành viên mua mặt hàng của siêu thị 
Người dùng  Xem danh mục hàng hóa 
Người dùng  Đóng góp ý kiến cho mặt hàng 
Người dùng  Đăng ký là thành viên bán hàng của siêu thị 
Khách hàng Tiến hành khuyến mãi 
Khách hàng Đặt mua hàng 
Khách hàng Quản lý thông tin khách hàng 
Khách hàng Xem đơn đặt hàng trong quá khứ 
Công ty  Quản lý thông tin công ty 
Công ty  Thêm chương trình quảng cáo 
Công ty  Chỉnh sửa chương trình quảng cáo  
Công ty  Xóa chương trình quảng cáo  
Công ty  Tiếp nhận đơn đặt hàng 
Công ty  Thêm chương trình khuyến mãi 
Công ty  Chỉnh sửa chương trình khuyến mãi 
Công ty  Xóa chương trình khuyến mãi 

Bảng 6.1 Danh sách use case 

6.3.2. Mô tả chi tiết 
Đăng nhập 
Tác nhân: Người dùng 
Mô tả: Mô tả cách người dùng login vào hệ thống  
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Người dùng nhập username và password.  

2. Hệ thống kiểm tra xem user name và password có tồn 
tại trong cơ sở dữ liệu không. Nếu có, hệ thống thông 
báo thao tác đăng nhập thành công. 

Các dòng sự kiện phụ: 1. Nếu người dùng không nhập đủ user name và 
password, hệ thống yêu cầu actor nhập đầy đủ các 
thông tin trên. 

2. Nếu trong hệ thống không tồn tại thành viên có 
username và password như người dùng nhập, hệ 
thống yêu cầu nhập lại. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.2 Use case Đăng nhập 
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Đăng kí là thành viên mua mặt hàng của siêu thị 
Tác nhân: Người dùng 
Mô tả: Mô tả quá trình đăng kí trở thành khách hàng có quyền 

mua mặt hàng trên  web site  
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Người dùng yêu cầu đăng kí  tham gia với vai trò là 

người mua mặt hàng. Trang đăng kí dành cho khách 
hàng mua mặt hàng mở ra. Người dùng  điền một số 
thông tin sau: Họ, Tên, Mật khẩu, Xác nhận lại mật 
khẩu, Email, Câu hỏi bí mật, Câu trả lời bí mật, Điện 
thoại, Di động, Quốc gia, Thành phố, Địa chỉ, Các 
loại hàng hóa mà người dùng quan tâm.  

2. Người dùng yêu cầu đăng kí. Trang web tiến hành 
kiểm tra  phiếu đăng kí của người dùng có thỏa mãn 
các thông tin sau  hay không :  

• Phải nhập vào đầy đủ những thông tin bắt 
buộc (những  thông tin có dấu *) 

• Thông tin ở 2 ô: Mật khẩu và Xác nhận mật 
khẩu  phải trùng khớp với nhau hòan tòan. 

• Thông tin email phải chính xác là có kí tự 
@.xxxx và không được trùng. 

3. Sau khi phiếu đăng kí đã đầy đủ các yêu cầu trên thì 
tiến hành đăng kí cho người dùng này. Dữ liệu của 
khách hàng được lưu vào cơ sở dữ liệu. Sau việc lưu 
dữ liệu thành công, hệ thống sẽ tự động gởi thư về 
cho người dùng để thông báo việc đăng kí đã thành 
công.  

Các dòng sự kiện phụ: 1. Nếu người dùng nhập không đầy đủ thông tin thì hiển 
thị báo lỗi “ Khách hàng chưa nhập đủ thông tin “  

2. Nếu người dùng nhập thông tin Mật khẩu và Xác 
nhận mật khẩu không  trùng nhau thì báo lỗi là 
“Khách hàng nhập Mật khẩu và Xác nhận mật khẩu 
không trùng nhau“ 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.3 Use case đăng ký là thành viên mua hàng 
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Xem danh mục hàng hóa 
Tác nhân: Người dùng 
Mô tả: Mô tả quá trình xem danh mục hàng hóa có sự phân loại 

theo 2 cấp và xem thông tin chi tiết của 1 mặt hàng  
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Người mua xác định  danh mục (loại hàng hóa) mình 

cần xem. Khi người dùng đã chọn một loại hàng hóa 
cần tìm, hệ thống sẽ hiển thị tất cả các mặt hàng của 
lọai này. Thông tin hiển thị ra chỉ là thông tin trích 
dẫn của thông tin về mặt hàng đó, bao gồm các thông 
tin như sau: Tên, Giá, Hình ảnh. Trong đó, mỗi cái 
tên hay mỗi hình ảnh đều liên kết đến một trang mô tả 
về thông tin chi tiết của  mặt hàng này.  

2. Khách hàng nhấn vào 1 trong 2 mối liên kết đó thì hệ 
thống sẽ hiển thị ra thông tin chi tiết về mặt hàng này 
gồm có: Tên, Giá, Hình ảnh, Mã mặt hàng, Công ty 
sản xuất, Mô tả chi tiết, Số lượng mặt hàng hiện có …

Các dòng sự kiện phụ: Chương trình sẽ thông  báo cho khách hàng biết nếu 
khách hàng chọn một danh mục mà không có mặt hàng 
nào thuộc danh mục đó. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.4 Use case xem danh mục hàng hoá 

 
Đặt mua hàng 
Tác nhân: Khách hàng 
Mô tả: Mô tả quá trình khách hàng mua  hàng mong muốn.Đây 

chính là nhiệm vụ quản lý đơn đặt hàng của khách hàng.  
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: Sau khi người dùng đã đăng nhập thành công, hệ thống 

sẽ  lấy thông tin về giỏ hàng  của người dùng (các mặt 
hàng hiện có, giá tiền của các mặt hàng, tổng tiền …)  
1. Thực hiện thêm, xóa, sửa mặt hàng trong giỏ hàng 
Thêm mặt hàng:  
Người dùng chọn mặt hàng mong muốn, sau đó yêu cầu 
cho vào giỏ hàng. Hệ thống xác định thông tin về  đối 
tượng vừa mới đựơc chọn: mã mặt hàng, giá tiền, lọai 
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mặt hàng, số lượng mặt hàng hịên còn. 
Trong khi mua hàng, người dùng có thể yêu cầu tạm 
ngưng việc  đặt hàng. Hệ thống sẽ liệt kê ra tất cả các mặt 
hàng: tên, giá cả    của từng mặt hàng và tổng tiền. Đồng 
thời hệ thống xác định khuyến mãi của mặt hàng (nếu có) 
rồi  tính tổng  số tiền của giỏ hàng hiện tại mà khách 
hàng đang mua. Các thông tin về đơn đặt hàng được lưu 
tạm thời ở phía server 
Xóa mặt hàng:  
Người dùng chọn một mặt hàng trong giỏ hàng rồi yêu 
cầu xóa mặt hàng đó, hệ thống cập nhật  tạm thời lại đơn 
đặt hàng ở phía server.  
Điều chỉnh số lượng: 
Người dùng chỉnh  lại  số lượng mặt hàng của một mặt 
hàng bất kì. Sau khi chỉnh xong, hệ thống cập nhật tạm 
thời đơn hàng ở phía server 
2. Người dùng yêu cầu  cập nhật  đơn đặt hàng, hệ 

thống sẽ tiến hành kiểm tra tính hợp lệ của  đơn đặt 
hàng : Các mặt hàng được mua phải có số lượng nhỏ 
hơn số lượng hiện có trong hệ thống. Hệ thống sẽ xóa 
đi đơn đặt hàng cũ chưa được tiếp nhận bởi các công 
ty  (nếu có), cũng như các chương trình khuyến mãi 
liên quan đến các mặt hàng.Sau đó, hệ thống sẽ lưu 
đơn đặt hàng tạm này vào trong cơ sở dữ liệu. Đồng 
thời, hệ thống cũng xác định chương trình khuyến 
mãi cho từng mặt hàng trong đơn đặt hàng mới này.  

3. Khi đơn đặt hàng đã được lưu vào cơ sở dữ liệu, hệ 
thống sẽ gởi mail thông báo về “Đơn đặt hàng thành 
công “ đến cho khách hàng, trong đó liệt kê ra các 
mặt hàng mà khách hàng đã mua  và các khuyến mãi 
mà khách hàng nhận được nếu có. 

Các dòng sự kiện phụ: 1. Nếu khách hàng chưa đăng nhập thành công thì  hệ 
thống yêu cầu khách hàng đăng nhập. 

2. Nếu hệ thống kiểm tra số lựơng mặt hàng hiện có của 
mặt hàng đặt mua =0 thì hệ thống sẽ thông báo cho 
khách hàng biết là “Mặt hàng hiện đã hết hàng “, và 
đề nghị lưu lại khi nào có hàng sẽ thông báo cho 
khách hàng biết  thông qua email.  

3. Khi lưu chi tiết đơn đặt hàng vào cơ sở dữ liệu, nếu số 
lượng mặt hàng  của mặt hàng đặt mua nào đó = 0 thì 
mặt hàng đó không được ghi nhận vào đơn đặt hàng. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.5 Use case Đặt mua hàng 
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Tiến hành chương trình khuyến mãi 
Tác nhân: Khách hàng 

Mô tả: Mô tả quá trình xác định khuyến mãi cho một mặt hàng 

Điều kiện cần:  

Điều kiện đủ:  

Dòng sự kiện chính: Người dùng yêu cầu  cập nhật đơn đặt hàng. Hệ thống 

xác định chương trình khuyến mãi dành  một  mặt hàng 

cho từng mặt hàng trong đơn đặt hàng. Nếu có  hệ thống 

sẽ xác định mặt hàng trong đơn đặt hàng đó có thỏa điều 

kịên của chi tiết khuyến mãi nào hay không. Nếu thỏa 

điều kiện, hệ thống  sẽ xác định chế độ khuyến mãi dành 

cho khách hàng. 

Các dòng sự kiện phụ:  

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.6 Use case Tiến hành chương trình khuyến mãi 

 
Đóng góp ý kiến cho mặt hàng 
Tác nhân: Người dung 
Mô tả: Mô tả quá trình đóng góp ý kiến của khách hàng cho mặt 

hàng bất kì  
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Khi xem giới thiệu chi tiết về một mặt hàng, người 

dùng yêu cầu đóng góp ý kiến cho mặt hàng đó. Hệ 
thống mở ra trang đóng góp ý kiến. 

2. Người dùng nhập ý kíên hay yêu cầu của mình vào. 
3. Người dùng xác nhận đồng ý với ý kiến đó. Hệ thống 

gởi ý kiến về để server lưu  lại.  
Các dòng sự kiện phụ: Nếu khách hàng chưa đăng nhập trước khi đóng góp ý 

kiến thì khách hàng yêu cầu khách hàng đăng nhập.  
Yêu cầu đặc biệt:  

Bảng 6.7 Use case Đóng góp ý kiến cho mặt hàng 
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Đăng ký là thành viên bán hàng của siêu thị 
Tác nhân: Người dùng  
Mô tả: Mô tả quá trình đăng kí trở thành công ty có quyền mua 

mặt hàng trên web site  
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Công ty nhập đầy đủ các thông tin có liên quan, bao 

gồm: Tên thực của công ty; Địa chỉ (số nhà, đường, 
phường, quận/ huyện, tỉnh/thành phố); Điện thoại; 
Email; Website; Mã dùng để liên lạc; User name; 
Password. 

2. Công ty upload tập tin định dạng.txt chứa thông tin 
mô tả về công ty. 

3. Công ty yêu cầu hệ thống ghi nhận đăng ký. Khi đó, 
hệ thống lưu thông tin đăng ký (bao gồm cả nội dung 
mô tả) vào cơ sở dữ liệu và thông báo thao tác đăng 
ký thành công. 

Các dòng sự kiện phụ: 1. Nếu công ty không nhập đầy đủ các thông tin yêu 
cầu, hệ thống yêu cầu actor nhập đầy đủ các thông 
tin. 

2. Nếu password và thông tin xác nhận password không 
trùng nhau, hệ thống yêu cầu nhập lại password. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.8 Use case Đăng ký là thành viên bán hàng 

 
Thêm chương trình quảng cáo 
Tác nhân: Công ty 
Mô tả: Mô tả quá trình các công ty thêm chương trình quảng cáo 

mới cho các mặt hàng 
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Định nghĩa các thuộc tính của công ty 

Công ty chọn danh mục chứa các mặt hàng cần thêm 
Khi đó, màn hình hiển thị 2 danh sách: Danh sách mô tả 
của các thuộc tính bắt buộc và danh sách mô tả các thuộc 
tính đề nghị. 

• Thuộc tính bắt buộc : là những thuộc tính mà  tối 
thiểu mặt hàng phải có khi đăng quảng cáo trên 
siêu thị  

• Thuộc tính đề nghị : là những thuộc tính giúp mô 
tả rõ hơn về mặt hàng 
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Công ty nhập tên thuộc tính tương ứng với mô tả trong 
các danh sách 
Hệ thống cập nhật thông tin này vào các tập tin XML để 
lưu trữ tạm thời. 
 
Công ty nhập mô tả và tên của thuộc tính mà công ty đề 
nghị thêm, sau đó yêu cầu hệ thống cập nhật 
Hệ thống cập nhật thông tin này vào tập tin XML để lưu 
trữ tạm thời. 
 
Công ty yêu cầu ghi nhận các định nghĩa trên 
Hệ thống lấy thông tin từ các tập tin XML trên để lưu lại 
các thông tin này vào cơ sở dữ liệu phía server. 
 
2. Kết xuất tập tin dữ liệu về mặt hàng 
Công ty nhập các thông tin liên quan đến cơ sở dữ liệu 
của chính công ty: username, password, server, tên cơ sở 
dữ liệu 
Hệ thống thực hiện kết nối với cơ sở dữ liệu của công ty. 
  
Công ty nhập danh sách mã mặt hàng 
Màn hình hiển thị danh sách các mã mặt hàng đã được 
nhập và hệ thống lưu trữ các mã mặt hàng vào tập tin 
XML chứa chương trình quảng cáo theo đúng định dạng. 
 
Công ty xử lý các mặt hàng: gồm 2 trường hợp: 
Công ty check vào các mã mặt hàng cần xóa và chọn 
chức năng xóa mặt hàng 
Hệ thống xóa các mặt hàng này ra khỏi tập tin XML chứa 
chương trình quảng cáo. 
 
Công ty xử lý các thuộc tính của từng mặt hàng: công ty 
thực hiện một trong ba xử lý sau: 

• Công ty chọn chức năng thêm thuộc tính đơn giá 
trị 

Màn hình mới hiển thị danh sách tất cả các bảng và 
tất cả các cột trong từng bảng trong cơ sở dữ liệu của 
công ty. Công ty chọn các cột, các bảng cần sử dụng 
và nhập điều kiện kết nối giữa các bảng; sau đó xác 
nhận đồng ý. Hệ thống lấy thông tin trong cơ sở dữ 
liệu của công ty theo đúng yêu cầu của công ty và 
thêm thông tin đó vào tập tin XML chứa chương trình 
quảng cáo theo đúng định dạng. Mỗi cột được chọn sẽ 
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tương ứng với một thuộc tính đơn giá trị. 
• Công ty chọn chức năng thêm thuộc tính đa giá trị 
Màn hình mới hiển thị danh sách tất cả các bảng và 
tất cả các cột trong từng bảng trong cơ sở dữ liệu của 
công ty. Công ty nhập tên thuộc tính của công ty, 
chọn đúng một cột, chọn các bảng cần sử dụng và 
nhập điều kiện kết nối giữa các bảng; sau đó xác nhận 
đồng ý. Hệ thống lấy thông tin trong cơ sở dữ liệu của 
công ty theo đúng yêu cầu của công ty và thêm thông 
tin này vào tập tin XML chứa chương trình quảng cáo 
theo đúng định dạng. Cột được chọn chính là thuộc 
tính đa giá trị cần thêm. 
• Công ty chọn chức năng xóa thuộc tính 

Công ty check vào danh sách các thuộc tính cần xóa, xác 
nhận đồng ý. Hệ thống xóa thông tin tương ứng với các 
thuộc tính này ra khỏi tập tin XML chứa chương trình 
quảng cáo. 
 
3. Đăng ký chương trình quảng cáo: 
Sau khi hệ thống đã có được ánh xạ này, mỗi công ty 
upload các tập tin hình ảnh của các mặt hàng và upload 
tập tin XML chứa chương trình quảng cáo theo đúng 
định dạng  (được tạo ở bước 2). Hệ thống lưu các tập tin 
này vào một thư mục tạm thời. Khi công ty yêu cầu hệ 
thống lưu lại, hệ thống duyệt toàn bộ tập tin XML và lưu 
các thuộc tính vào cơ sở dữ liệu của server; đồng thời lưu 
các tập tin trong thư mục tạm thời vào đúng nơi quy định 
và xóa chúng trong thư mục tạm thời. 

Các dòng sự kiện phụ: 1. Nếu công ty chưa đăng nhập, hệ thống yêu cầu công 
ty đăng nhập. 

2. Nếu công ty chưa bao giờ thực hiện kết nối với cơ sở 
dữ liệu của chính công ty, hệ thống yêu cầu công ty 
thực hiện kết nối. 

3. Nếu công ty chọn xử lý thuộc tính (thêm, xóa) mà 
chưa nhập mã mặt hàng nào, hệ thống yêu cầu nhập 
mã mặt hàng trước. 

4. Nếu công ty không nhập tên thuộc tính đa trị trước 
khi xác nhận thêm thuộc tính này, hệ thống yêu cầu 
công ty nhập tên trước. 

5. Nếu công ty chọn hơn một cột trong xử lý thêm thuộc 
tính đa trị, hệ thống yêu cầu chọn đúng một cột. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.9 Use case Thêm chương trình quảng cáo 
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Chỉnh sửa chương trình quảng cáo: 
Tác nhân: Công ty 
Mô tả: Mô tả quá trình công ty thay đổi thông tin quảng cáo 
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Công ty chọn danh mục. Khi đó, hệ thống lấy danh 

sách các mặt hàng trong danh mục. 
2. Công ty chọn mặt hàng cần chỉnh sửa. Khi đó, màn 

hình hiển thị hình ảnh, giá trị của tất cả các thuộc tính 
thuộc mặt hàng này. 

3. Công ty thay đổi giá trị các thuộc tính, upload các tập 
tin hình ảnh mới (nếu muốn thay đổi hình ảnh) hay 
upload tập tin mô tả (nếu muốn thay đổi mô tả về mặt 
hàng). Khi đó, hệ thống lưu lại các tập tin này vào 
một thư mục tạm thời. 

4. Công ty xác nhận đồng ý. Khi đó, hệ thống cập nhật 
giá trị các thuộc tính trong cơ sở dữ liệu của server; 
đồng thời lưu các tập tin được upload (nếu có) vào 
đúng nơi quy định và xóa chúng trong thư mục tạm 
thời. 

Các dòng sự kiện phụ: 1. Nếu các tập tin hình ảnh không đúng định dạng.bmp 
hoặc.jpg hay tập tin chứa thông tin mô tả không đúng 
định dạng.txt thì hệ thống sẽ thông báo lỗi và công 
việc upload không thành công. 

2. Nếu công ty không upload tập tin hình ảnh lớn hoặc 
tập tin hình ảnh nhỏ thì hình ảnh mặt hàng không bị 
thay đổi. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Các dòng sự kiện phụ:  
Yêu cầu đặc biệt:  

Bảng 6.10 Use case Chỉnh sửa chương trình quảng cáo 
 
Xóa chương trình quảng cáo  
Tác nhân: Công ty 
Mô tả: Mô tả quá trình xóa một mặt hàng trong chương trình 

quảng cáo của công ty. 
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Công ty chọn danh mục. Khi đó, hệ thống lấy danh 

sách các mặt hàng trong danh mục. 
2. Công ty chọn mặt hàng cần chỉnh sửa. Khi đó, màn 

hình hiển thị hình ảnh, giá trị của tất cả các thuộc tính 
thuộc mặt hàng này để công ty xem lại. 
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3. Công ty xác nhận đồng ý. Nếu mặt hàng chưa được 
khách hàng nào mua thì hệ thống xóa mặt hàng này 
và các thuộc tính của mặt hàng ra khỏi cơ sở dữ liệu 
của server. 

Các dòng sự kiện phụ: Nếu mặt hàng đã được mua bởi một khách hàng nào đó, 
hệ thống sẽ thông báo cho công ty và không thực hiện 
xóa mặt hàng. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.11 Use case Xoá chương trình quảng cáo 

 
Tiếp nhận đơn đặt hàng 
Tác nhân: Công ty 
Mô tả: Mô tả quá trình tiếp nhận đơn đặt hàng của công ty  
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Công ty chọn chức năng tiếp nhận đơn đặt hàng. Khi 

đó, hệ thống hiển thị tất cả các đơn đặt hàng của công 
ty không còn được phép chỉnh sửa mà công ty chưa 
tiếp nhận trước đó. 

2. Công ty yêu cầu tiếp nhận. Hệ thống ghi nhận lại thời 
điểm công ty tiếp nhận các đơn đặt hàng này. 

Các dòng sự kiện phụ:  
Yêu cầu đặc biệt:  

Bảng 6.12 Use case Tiếp nhận đơn đặt hàng 
 
Thêm chương trình khuyến mãi 
Tác nhân: Công ty 
Mô tả: Mô tả quá trình thêm chương trình khuyến mãi của công 

ty  
Điều kiện cần:   
Điều kiện đủ:  
Dòng sự kiện chính: 1. Công ty chọn chức năng “Thêm chương trình khuyến 

mãi”. Màn hình hiển thị danh sách mặt hàng mà công 
ty có kinh doanh.  

2. Công ty chọn mặt hàng cho chương trình và nhập các 
thông tin chung vào chương trình khuyến mãi: ngày 
bắt đầu, ngày kết thúc,số khách hàng đầu tiên được 
khuyến mãi (nếu có)  

3. Công ty nhập danh sách tặng phẩm vào. Khi đó hệ 
thống sẽ kiểm tra xem các mặt hàng dùng làm tặng 
phẩm có phải là mặt hàng có kinh doanh trên hệ 
thống không. Nếu có, thì chấp nhận mặt hàng dùng 
làm tặng phẩm, ghi nhận tặng phẩm vào tập tin XML  
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4. Công ty nhập chi tiết khuyến mãi : điều kiện khuyến 
mãi và hình thức khuyến mãi tương ứng. Hệ thống sẽ 
kiểm tra điều kiện và hình thức mà công ty nhập vào 
có đúng với qui định của hệ thống hay không. Nếu 
đúng, hệ thống chấp nhận chi tiết khuyến mãi, ghi 
nhận vào tập tin XML.  

5. Công ty yêu cầu lưu chương trình khuyến mãi. Hệ 
thống lưu dữ liệu từ file XML vào cơ sở dữ liệu.  

Các dòng sự kiện phụ: 1. Hệ thống thông báo tặng phẩm nhập không chính xác 
khi công ty nhập mặt hàng dùng làm tặng phẩm 
không có mã đúng, hay thiếu số lượng tặng phẩm.  

2. Hệ thống thông báo chi tiết khuyến mãi không chính 
xác khi chi tiết khuyến mãi nhập không đúng qui định 
của hệ thống. 

3. Hệ thống thông báo lỗi nếu nhập sai ngày bắt đầu và 
ngày kết thúc. 

Yêu cầu đặc biệt:  
Bảng 6.13 Use case Thêm chương trình khuyến mãi 

 
Chỉnh sửa chương trình khuyến mãi 
Tác nhân: Công ty 
Mô tả: Mô tả quá trình các công ty chỉnh sửa hoặc thêm những 

thông tin còn thiếu cho chương trình khuyến mãi mình đã 
đăng ký.  

Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ: Các chương trình khuyến mãi có ngày băt đầu > thời 

điểm hiện tại mới có khả năng được chỉnh sửa. 
Dòng sự kiện chính: 1. Công ty chọn chức năng “Chỉnh sửa chương trình 

khuyến mãi”. Màn hình hiển thị danh sách các 
chương trình khuyến mãi có khả năng được chỉnh 
sửa. Hệ thống tạo file XML chứa nội dung của 
chương trình khuyến mãi: tặng phẩm, chi tiết khuyến 
mãi.  

2. Công ty  nhập vào các thông tin chung cần thay đổi: 
ngày bắt đầu, ngày kết thúc, số lượng KH.  

3. Công ty thay đổi tặng phẩm và chi tiết khuyến mãi. 
Nếu tặng phẩm hay chi tiết khuyến mãi được chỉnh 
sửa hợp lệ thì lưu vào tập tin XML.  

4. Công ty đồng ý cập nhật.Hệ thống cập nhật lại thông 
tin chung cho chương trình khuyến mãi. Đồng thời, 
hệ thống xóa chi tiết khuyến mãi và tặng phẩm của 
chương trình cũ đi và thêm chi tiết khuyến mãi và 
tặng phẩm vừa mới cập nhật vào.  
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Các dòng sự kiện phụ:  
Yêu cầu đặc biệt:  

Bảng 6.14 Use case Chỉnh sửa chương trình khuyến mãi 
 
Xóa chương trình khuyến mãi 
Tác nhân: Công ty 
Mô tả: Mô tả quá trình xóa chương trình khuyến mãi của công ty 
Điều kiện cần:  
Điều kiện đủ: Các chương trình khuyến mãi có ngày băt đầu > thời 

điểm hiện tại mới có khả năng được xóa. 
Dòng sự kiện chính: 1. Công ty chọn chức năng xóa chương trình khuyến 

mãi. Màn hình hiển thị lên danh sách chương trình 
khuyến mãi có thể xóa.  

2. Công ty chọn chương trình khuyến mãi cần xóa. Hệ 
thống hiển thị thông tin chi tiết về chương trình vừa 
được chọn. 

3. Công ty đồng ý xóa.Hệ thống xóa chương trình 
khuyến mãi vừa chọn khỏi cơ sở dữ liệu.  

Các dòng sự kiện phụ:  
Yêu cầu đặc biệt:  

Bảng 6.15 Xoá chương trình khuyến mãi 
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Chương 7. PHÂN TÍCH ỨNG DỤNG 

7.1. Mua hàng  

7.1.1. Cho hàng vào giỏ 

 : Khách hàng  : Web_Catalog  : Web_ShoppingCart  : Ctrl_Order  : Ctrl_Product  : DB_Product

Cho vao gio hang

Hien thi gio hang

Hien thi gio hang

Them san pham vao gio hang

Doc file XML

Xu ly thay doi tren gio hang

Ghi file XML

Lay gio hang

Doc file XML

Lay thong tin ve mat hang

Lay thong tin ve mat hangXu ly thay doi tren gio 
hang bao gom viec  
xac dinh khuyen mai 
neu co cho mat hang 
vua moi them

 
Hình 7.1 Lược đồ tuần tự mô tả QT cho hàng vào giỏ 
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7.1.2. Thay đổi giỏ hàng  

 : Khach hang  : Web_ShoppingCart  : Ctrl_Order  : DB_Order
Thay doi thong tin mat hang mua

Cap nhat gio hang

Doc file XML

Xu ly thay doi tren gio hang

Ghi file XML

Ket thuc mua hang

Luu gio hang

Doc file XML

Luu vao CSDL

Luu thong tin ve don dat hang

Thong bao gio hang duoc luu

Luu chi tiet don dat hang

 
Hình 7.2 Lược đồ tuần tự mô tả QT thay đổi giỏ hàng 
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7.2. Thêm chương trình khuyến mãi  

 : DB_SaveOff : Cong ty  : Web_AddSaveOffProgram  : Ctrl_SaveOffData  : Ctrl_Product
Them chuong trinh KM moi

Hien thi danh muc

Nhap thong tin chung ve chuong trinh

Nhap tang pham danh cho CTKM

Khoi tao chuong trinh KM moi

Tao file XML _Tang Pham

Tao file XML _ Thong tin chi tiet

Cac file nay duoc luu 
giu tai server .

Them tang pham moi

Tang Pham la nhung san pham co trong he 
thong sieu thi  va  khong gioi han cong ty

Kiem tra tang pham

Nhap chi tiet khuyen mai

Chi tiet KM bao gom dieu kien 
va hinh thuc tien hanh  KM

Ghi vao file XML _ Tang Pham

Them chi tiet khuyen mai

Ghi nhan vao file XML_ Thong tin chi tiet

OK

Chap nhan CTKM

Luu vao CSDL

Doc file XML_Thong tin chi tiet va Tang Pham

Luu chuong trinh KM

Luu TT chung cho CTKM

Phan tich va kiem tra chi tiet KM

Thong bao them CTKM thanh cong

 
Hình 7.3 Lược đồ tuần tự mô tả QT thêm CTKM  
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7.3. Quảng cáo mặt hàng  

7.3.1. Bước 1 

 : Web_DefineData : Cong ty  : Ctrl_AddProduct  : DB_AddProduct
Chon danh muc

Hien thi danh sach thuoc tinh

Thuoc tinh bao gom thuoc tinh bat 
buoc va thuoc tinh de nghi

Nhap thuoc tinh bat buoc

Yeu cau cap nhat TT bat buoc

Lay danh sach thuoc tinh

Lay danh sach thuoc tinh

Yeu cau cap nhat

Cap nhat file XML_TTBat buoc

Nhap thuoc tinh de nghi

Yeu cau cap nhat thuoc tinh de nghi

Yeu cau cap nhat DN

Cap nhat len file XML_TTDeNghi

Nhap mo ta va ten thuoc tinh de nghi moi

Yeu cau them thuoc tinh de nghi

Yeu cau them thuoc tinh DN

Cap nhat file XML _TT De Nghi moi

Chap nhan dinh nghia

Luu anh xa cua cac thuoc tinh

Luu anh xa cac thuoc tinh

 
Hình 7.4  Lược đồ tuần tự mô tả  QT  quảng cáo mặt hàng 
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7.3.2.  Bước 2 
Thêm thuộc tính đơn giá trị  
 

 : Cong ty  : frm_AddAtt  : frm_AddAtt_Multiple  : Ctrl_Attribute

Nhap ma mat hang

Chon chuc nang them thuoc tinh don gia tri

Hien thi danh sach bang va cot trong CSDL

Chon bang va cot can ket xuat

Nhap dieu kien ket noi giua cac bang

Yeu cau luu

Lay danh sach bang va cot

Luu

Ghi nhan vao file XML

Lay DS bang va cot

 
Hình 7.5 Lược đồ tuần tự mô tả QT thêm TT đơn trị  
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Thêm thuộc tính đa giá trị  

 : Cong ty  : frm_AddAtt  : frm_AddAtt_Multiple  : Ctrl_Attribute

Nhap ma mat hang

Chon chuc nang them thuoc tinh da gia tri

Hien thi danh sach bang va cot trong CSDL

Lay danh sach bang va cot

Chon bang va cot can ket xuat

Nhap dieu kien ket noi giua cac bang

Yeu cau luu

Luu

Ghi nhan vao file XML

Nhap ten thuoc tinh da tri

Lay DS bang va cot

 
Hình 7.6 Lược đồ tuần tự mô tả QT thêm TT đa giá trị 
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7.3.3. Bước 3 

 : Công ty  : Web_AddProduct  : Ctrl_AddProduct  : DB_AddProduct

Upload file XML chua thong tin quang cao

Upload tap tin hinh anh

Upload tap tin mo ta

Yeu cau luu

Yeu cau luu

Luu hinh anh vao thu muc tempt

Luu vao thu muc tempt

Luu vao thu muc tempt

Luu thong tin ve mat hang

Doc file mo ta va file chua thong tin quang cao

Luu hinh anh theo qui dinh

Xoa cac file trong thu muc tempt

Thong bao ket qua thanh cong

 
Hình 7.7 Lược đồ tuần tự mô tả QT thêm CT quảng cáo  
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Chương 8. THIẾT KẾ ỨNG DỤNG 

8.1. Cơ sở dữ liệu _ EC  

8.1.1. Sơ đồ 

 
Hình 8.1 Sơ đồ cơ sở dữ liệu EC 
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8.1.2.  Mô tả  

Cơ sở dữ liệu EC có chức năng lưu trữ dữ liệu cho hệ thống siêu thị:  

• Thông tin về mặt hàng  

• Thông tin về công ty  

• Thông tin về khách hàng  

• Thông tin mua hàng.  

• Thông tin chương trình khuyến mãi  

Đây là cơ sở dữ liệu chính trong họat động của hệ thống siêu thị.  

Cơ sở dữ liệu EC gồm các bảng sau:  

 
STT Tên bảng  Mô tả Chú thích 
1 KHACH_HANG Khách hàng Thông tin về khách hàng 
2 CONG_TY Công ty Thông tin về công ty cung cấp các 

mặt hàng trong siêu thị 
3 DANH_MUC Danh mục Mặt hàng được tổ chức lưu theo 

từng loại. Loại mặt hàng trong siêu 
thị được gọi là  danh mục.  

4 MAT_HANG Mặt hàng  Thông tin về mặt hàng được kinh 
doanh trong siêu thị 

5 THUOC_TINH Thuộc tính  Thông tin bổ sung về mặt 
hàng.Mặt hàng có thể có hay 
không có thông tin bổ sung  

6 DONDH Đơn đặt hàng  
7 CHITIETDDH Chi tiết đơn đặt 

hàng 
 

8 CTKM Chương trình 
khuyến mãi 

 

9 CHITIETKM Chi tiết chương 
trình khuyến mãi 

 

10 TANG_PHAM Tặng phẩm  Tặng phẩm được áp dụng cho 
chương trình khuyến mãi 

Bảng 8.1 Cơ sở dữ liệu EC 
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8.1.3. Ràng buộc toàn vẹn  

RB-1: Username của công ty  là duy nhất  
RB-2: Email của khách hàng là duy nhất. 
RB-3: Giới tính của khách hàng là Nam hay Nữ. 
RB-4: Tổng số tiền của đơn đặt hàng > 0 
RB-5: Số tiền của chi tiết đơn đặt hàng > 0 
RB-6: Số lương tặng phẩm  cho chương trình khuyến mãi > 0 
RB-7: Số lượng bán của mặt hàng >= 0 
RB-8: Tổng số tiền của đơn đặt hàng bằng tổng số của số tiền các chi tiết 

đơn đặt hàng thuộc về chi tiết đơn đặt hàng này. 
RB-9: Các mặt hàng phải thuộc về một danh mục hợp lệ. 
RB-10: Mỗi chi tiết đơn đặt hàng chỉ có đúng 1 mặt hàng. 
RB-11: Mặt hàng dùng làm tặng phẩm phải hợp lệ (có trong bảng mặt hàng) 

8.1.4. Qui định  

QĐ-1: Mã công ty là số thứ tự công ty có trong hệ thống. Khi thêm mới phải 
kiểm tra có những số thứ tự bị xóa thì bổ sung vào những số thứ tự còn trống 
này; nếu không có (nghĩa là những số thứ tự liên tục với nhau) thì thêm với 
số thứ tự tiếp theo. Trong trường hợp xóa thì không phải chỉnh sửa lại số thứ 
tự của các tựa sách ở phía sau. 

QĐ-2: Có 2 loại danh mục: danh mục gốc là danh mục không là cấp dưới của 
danh mục nào (tức là trường MaDMCha = Null) và danh mục không phải 
góc  (tức là trường MaDMCha <> null)  
• Đối vói danh mục gốc, mã danh mục là số thứ tự danh mục cha có trong 

hệ thống. Khi thêm hay xóa thì làm tương tự như mã công ty.  
• Đối với danh mục không phải gốc, mã danh mục có cấu trúc như sau:  
[Mã danh mục cha  ] +“_“ +[Số thứ tự con của mã danh mục cha] 
Khi thêm mới  phải kiểm tra những số thứ tự con trong danh mục cha bị xóa  
thì bổ sung vào những số thứ tự con  trong danh mục cha còn trống này; nếu 
không thì thêm số thứ tự con mới trong danh mục cha.  
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QĐ-3:  Mã mặt hàng  có cấu trúc như sau  :  

[Chuỗi kí tự đại diện cho danh mục gốc ] +“_“ +[ STT của mặt hàng trong 

danh mục gồc ] 

Khi thêm mới phải kiểm tra những số thứ tự  mặt hàng trong cùng danh mục 

gốc  bị xóa thì bổ sung vào những số thứ tự trống đó. Nếu không thì thêm 

mới số thứ tự mặt hàng mới  trong danh mục gốc đó 

Lưu ý: Mỗi mặt hàng thuộc về một danh mục (gốc hay không gốc). Nếu danh 

mục mặt hàng thuộc về không phải là danh mục gốc thì phải xác định danh 

mục gốc của danh mục mà danh mục đó thuộc về. (Xem hình vẽ phía dưới)  

 

DM1
DM1-1

DM1-1-1

Danh mục gốc của DM1-1-1

DM1-2

DM1-1-2

 
Hình 8.2 Cấu trúc danh mục 

 

QĐ-4:  Tương tự với mã công ty, mã đơn đặt hàng là số thứ tự đơn đặt hàng. 

QĐ-5:  Tương tự với mã công ty, mã chương trình khuyến mãi  là số thứ tự 

của chương trình khuyến mãi. 

QĐ-6:  Tương tự với mã công ty, mã khách hàng  là số thứ tự của khách 

hàng trong hệ thống. 

QĐ-7: Khi mua hàng, nếu khách hàng đăt vượt quá số lượng hiện có của một 

mặt hàng thì hệ thống sẽ tự động thay đổi số lượng cho phù hợp.  
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QĐ-8: Nếu thời điểm tạo đơn đặt hàng trước thời gian hiện tại là 12 giờ thì sẽ 

không được chỉnh sửa đơn đặt hàng. 

QĐ-9: Tại một thời điểm bất kì, khách hàng chỉ tồn tại tối đa 1 đơn đặt hàng 

có thể được chỉnh sửa. 

QĐ-10: Tại một thời điểm bất kì, một mặt hàng chỉ có tối đa 1 chương trình 

khuyến mãi áp dụng cho nó. 

QĐ-11: Nếu chương trình không giới hạn số lượng khách hàng thì  giá trị của 

trường  số lượng khách hàng trong chương trình khuyến mãi = -1 

QĐ-12: Nếu chương trình không giới hạn số lượng tặng phẩm thì  giá trị của 

trường  số lượng tặng phẩm trong chương trình khuyến mãi = -1 

8.2. Cơ sở dữ liệu  Meta_ EC  

8.2.1. Sơ đồ 

 

 
Hình 8.3 Sơ đồ cơ sở dữ liệu Meta_EC  
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8.2.2.  Mô tả 

Cơ sở dữ liệu Meta_EC lưu dữ liệu dùng để định nghĩa dữ liệu của:  

• Công ty. 

• Chương trình khuyến mãi. 

Dữ liệu dùng để định nghĩa dữ liệu của công ty  có chức năng giúp cho việc lưu trữ 

được tất cả các thông tin về mặt hàng do công ty đưa ra.Dữ liệu này nằm trong các 

bảng: TT_ANHXA, TT_DENGHI, TTBB_ANHXA, TT_BATBUOC  

Dữ liệu dùng để định nghĩa dữ liệu cho chương trình khuyến mãi có chức năng giúp 

cho việc nhập thông tin về chương trình khuyến mãi dễ dùng và thân thiện. Bao 

gồm các bảng sau: MOTA_FIELD, MOTA_TABLE  

 

STT Tên bảng Mô tả Chú thích  

1 TT_BATBUOC Thuộc tính bắt buộc  Danh sách các thuộc tính bắt 

buộc mà một mặt hàng phải có 

khi đăng kí quảng cáo trên siêu 

thị  

2 TTBB_ANHXA Thuộc tính bắt buộc 

ánh xạ  

Tên các cột trong cơ sở dữ liệu 

công ty tương ứng với các 

thuộc tính này. 

3 TT_DENGHI Thuộc tính đề nghị  Danh sách các thuộc tính đề 

nghị cho mặt hàng  

 TT_ANHXA Thuộc tính đề nghị ánh 

xạ  

Tên các cột trong CSDL của 

công ty tương ứng với các mô 

tả trong từng thuộc tính.  

 MOTA_TABLE Danh sách tên bảng Tên các bảng cung cấp dữ liệu 

để kiểm tra điều kiện khuyến 

mãi  

 MOTA_FIELD Danh sách tên cột  Tên các cột trong các bảng trên 
Bảng 8.2 Cơ sở dữ liệu Meta_EC 
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8.3. Cơ sở dữ liệu Search_EC  

8.3.1. Sơ đồ  

 
 

 
 

Hình 8.4 Sơ đồ cơ sở dữ liệu Search_EC  
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8.3.2.  Mô tả  

Cơ sở dữ liệu Search_EC lưu thông tin về các cuộc khảo sát ý kiến của khách hàng 

đối với từng mặt hàng, với từng loại mặt hàng.  

Bao gồm các bảng sau:  

 

STT Tên bảng  Mô tả Chú thích 

1 TIEU_CHI Tiêu chí  Tiêu chí là một quan điểm của khách 

hàng đưa ra về mặt hàng. 

Vd: Quần áo hip hop đẹp nhất được 

xem là một tiêu chí  

2 KQ_THAM_DO Kết quả thăm dò Kết quả thăm dò trên từng tiêu chí  

3 KQ_GTRI Kết quả giá trị Kết quả thăm dò trên từng thuộc tính 

theo từng tiêu chí  

4 YKIEN_KH Ý kiến khách 

hàng 

Ý kiến của khách hàng đối với từng 

mặt hàng 

5 DANHGIAMH Đánh giá mặt 

hàng 

Tổng điểm bầu chọn của các khách 

hàng cho một mặt hàng  
 
 

Bảng 8.3 Cơ sở dữ liệu Search_EC 
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8.4. Sơ đồ màn hình  

 
Hình 8.5 Sơ đồ màn hình 
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Chương 9. CÁC KỸ THUẬT XỬ LÝ TRONG ỨNG 

DỤNG 

9.1. Chức năng tìm kiếm  

9.1.1. Nhận xét 

Siêu thị trực tuyến là nơi tập hợp rất nhiều mặt hàng thuộc nhiều loại của nhiều 

công ty. Do đó, nhu cầu tìm kiếm của khách hàng là rất cần thiết. Hệ thống tìm 

kiếm phải hỗ trợ cho khách hàng tìm được mặt hàng không chỉ đáp ứng được các 

tính năng mà khách hàng đưa ra mà còn phải đảm bảo các mặt hàng được liệt kê ra 

phải đúng theo mong muốn của khách hàng. Nếu không kết quả tìm kiếm sẽ bao 

gồm rất nhiều mặt hàng gây khó khăn cho khách hàng trong việc tìm kiếm  

9.1.2.  Hướng giải quyết  

Xây dựng hệ thống tìm kiếm không chỉ dựa trên thông tin của công ty đưa ra mà 

còn dựa trên đánh giá khách quan của khách hàng.  

Sử dụng công cụ SQL Full Text Search của MS SQL Server 2000 để hỗ trợ cho 

việc tìm kiếm thông tin trên cơ sở dữ liệu của hệ thống.  

9.1.3. Xây dựng dữ liệu tìm kiếm  

Dữ liệu dùng trong việc tìm kiếm xuất phát từ 2 nguồn:  

Dữ liệu có sẵn : 

Là dữ liệu về công ty, mặt hàng do công ty tham gia đưa ra. 

Dữ liệu thu thập: 

Dữ liệu thu thập được tạo ra từ việc thu thập ý kiến khách hàng đối với một mặt 

hàng hay một nhà cung cấp. Bao gồm:  

Thông tin đánh giá về chất lượng mặt hàng, giá cả mặt hàng, tính năng của 

mặt hàng, 
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Thông tin đánh giá về thương hiệu của công ty  

Phương pháp tạo dữ liệu thu thập: 

Trước khi thu thập dữ liệu, ta cần xác định dữ liệu đang cần thu thập nhằm phục vụ 

cho tiêu chí gì ? Chẳng hạn như tìm ra mặt hàng hợp thời trang nhất trong quần áo 

nam là một tiêu chí tìm kiếm.  

 Từ tiêu chí đề ra khi thăm dò ý kiến khách hàng cho một loại mặt hàng, ta 

kết hợp với các dữ liệu có sẵn về loại mặt hàng cần thăm dò để tạo ra bảng thăm dò 

ý kiến như sau:  

 

 
Hình 9.1 Màn hình phiếu thăm dò ý kiến khách hàng 
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Sau đó ta tiến hành lưu trữ lại các thông tin này thành dữ liệu thu thập  

Từ dữ liệu thu thập, ta xác định các điều kiện để thực hiện tiêu chí tìm kiếm 

đề ra  

Lưu các điều kiện đó lại.  

9.1.4. Tiến hành xây dựng chức năng tìm kiếm 

Cơ sở dữ liệu đề nghị   
 

 
Hình 9.2 Sơ đồ CSDL hỗ trợ CN tìm kiếm  
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Quá trình xây dựng chức năng tìm kiếm  

 

Bước 1: Thêm tiêu chí tìm kiếm 

 

 

 
 

Hình 9.3 MH mô tả QT thêm tiêu chí tìm kiếm 
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Bước 2: Phát sinh phiếu thăm dò  

 Từ loại danh mục mà tiêu chí liên quan, phát sinh ra phiếu thăm dò cho tiêu chí: 

.  

Hình 9.4 Mô hình mô tả QT phát sinh phiếu thăm dò 
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Bước 3: Ghi nhận kết quả thăm dò của từng KH vào KQ_THAMDO 

 Xác định danh sách thuộc tính và danh sách giá trị được chọn.  

Cập nhật dữ liệu lên cơ sở dữ liệu (KQ_THAMDO, KQ_GIATRI, TIEU_CHI) 

như : 

• Tăng số lượng khách hàng thăm dò.  

• Đối với mỗi thuộc tính được chọn thì tăng DiemTT lên 1  

• Đối với mỗi giá trị được chọn của 1 thuộc tính thì tăng DiemGT lên 1 

 

 Bước 4: Áp dụng tiêu chí tìm kiếm mới cho khách hàng  

Chỉ áp dụng tiêu chí tìm kiếm này khi APDUNG = True 

Trường APDUNG = True khi số lượng khách hàng được thăm dò đạt tiêu chuẩn 

yêu cầu của hệ thống. Nghĩa phải có ít nhât một lần cập nhập KQ_THAMDO 

Phát sinh điều kiện tìm kiếm cho tiêu chí  

 

Bước 5: Khách hàng tìm kiếm  

Khách hàng chọn danh mục cần tìm hàng.  

Sau đó, khách hàng chọn tiêu chí tìm, rồi nhập từ khóa vào.  

Nhấn nút Tìm.  
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Bước 6: Hệ thống xử lý việc tìm kiếm của khách hàng  

 

 

 
Hình 9.5 Mô hình mô tả QT XL tìm kiếm của hệ thống 
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9.2. Chức năng khuyến mãi  

9.2.1. Nhận xét  

Mỗi công ty có nhiều chương trình khuyến mãi với nhiều hình thức khác nhau. Do 

đó, khi xây dựng chức năng quản lý khuyến mãi cần phải đảm bảo các tính chất sau:  

• Hệ thống phải quản lý được chương trình khuyến mãi: còn trong thời gian 

khuyến mãi không, số lượng tặng phẩm có còn không, số lượng tặng phẩm 

khách hàng sẽ được tặng là bao nhiêu… 

• Hệ thống hỗ trợ được việc nhập chương trình khuyến mãi một cách dễ dàng  

Chức năng khuyến mãi cần phải quản lý được phần lớn các hình thức khuyến mãi 

cũng như các điều kiện khuyến mãi do công ty đưa ra  

9.2.2.  Hướng giải quyết 

Tạo chương trình khuyến mãi  

i. Nhận xét  

• Chương trình khuyến mãi gồm có 2 nội dung chính: điều kiện khuyến mãi và 

hình thức khuyến mãi.  

• Hình thức khuyến mãi thì gồm có các hình thức sau: tặng phẩm, giảm tiền theo 

phần trăm, giảm số tiền. 

• Tặng phẩm không chỉ tặng 1 mặt hàng mà còn có thể tặng nhiều mặt hàng.  

• Ví dụ: 

• Chương trình khuyến mãi có nội dung sau: 

Chương trình khuyến mãi OMO tiết kiệm dùng cho mặt hàng OMO 500g 

Với số lượng mua = 5 bao bột giặt thì được tặng 1 bao bột giặt OMO 200g 

Với số lượng mua = 10 bao bột giặt thì được tặng 1 bao bột giặt OMO 500g + 1 

chai  

nước xả Comfo 100ml  

Với số lượng mua = 50 bao bột giặt thì giảm 10% tiền  

 

 



 
Chương 9. CÁC KỸ THUẬT XỬ LÝ TRONG ỨNG DỤNG 
 

 89

• Với chương trình khuyến mãi trên thì ta phân tích như sau: 

Mặt hàng áp dụng: OMO 500g 

Tặng phẩm: OMO200g, OMO 500g, Comfo 100ml 

Chi tiết khuyến mãi:  

 SL mua = 5 -> Tặng phẩm: 1 bao OMO 200g 

 SL mua = 10 -> Tặng phẩm: 2 bao OMO 

 SL mua = 50  Giảm tiền: 10%  

ii. Cơ sở dữ liệu dùng cho chức năng khuyến mãi  

 
Hình 9.6 Sơ đồ CSDL hỗ trợ CN khuyến mãi  

 

• Một chương trình khuyến mãi được áp dụng cho một mặt hàng. 

• Trong 1chương trình khuyến mãi, công ty có thể áp dụng nhiều chọn nhiều 

mặt hàng khác làm tặng phẩm. Các tặng phẩm này là những mặt hàng hiện 

có trong hệ thống. Và các mặt hàng dùng làm tặng phẩm có thể là mặt hàng 
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của các công ty khác nhau với điều kiện là các công ty đó cũng tham gia vào 

hệ thống.  

• Một chương trình khuyến mãi có nhiều chi tiết khuyến mãi.  

 

iii. Mô tả xử lý  

Quá trình xử lý bao gồm các công việc sau:  

 

Bước 1: Xử lý các thông tin chung của chương trình khuyến mãi: tên chương trình, 

ngày bắt đầu, ngày kết thúc.. 

 

Bước 2: Kiểm tra tính hợp lệ của các mặt hàng được dùng làm tặng phẩm:  

• Công ty cung cấp mặt hàng là 1 thành viên của hệ thống  

• Mặt hàng dùng làm tặng phẩm phải được công ty đăng kí quảng cáo này trên 

hệ thống.  

 

Bước 3: Kiểm tra tính hợp lệ của các chi tiết khuyến mãi:  

• Kiểm tra điều kiện khuyến mãi của chi tiết khuyến mãi: mô tả điều kiện do 

công ty đưa vào phải thỏa qui tắc ghi do hệ thống qui định  

• Kiểm tra hình thức khuyến mãi của chi tiết khuyến mãi: hệ thống chỉ hỗ trợ 3 

hình thức khuyến mãi thông dụng: giảm tiền, giảm %, tặng phẩm  
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Hình 9.7 Mô hình kiểm tra chi tiết KM hợp lệ  
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iv. Xử lý 1 chi tiết khuyến mãi  

Qui định  
• Chuỗi điều kiện nhập vào phải có dạng sau: ((ĐK1) và (ĐK2)) hay (ĐK3) 

o ĐK: là một mệnh đề: [Tên thuộc tính ]  Phép_so_ sánh  Giá_trị  
o Tên thuộc tính: là những thuộc tính mà hệ thống hỗ trợ như các 

thuộc tính của KHACH_HANG: Là nữ, Ngày sinh, …  
o Phép_so_sánh: >, <, = 

• Chuỗi hình thức khuyến mãi: [Loại hình thức]: Giá_trị 
o Loại hình thức là một trong các loại sau: Tặng phẩm, Giảm phần 

trăm, Giảm tiền 
o Riêng với Loại hình thức là Tặng phẩm thì Giá trị gồm có dạng sau 

(“Mã mặt hàng từ công ty “, “Mã công ty “, Số lượng tặng) 
 Mã mặt hàng từ công ty: là mã mặt hàng do công ty quy 
định cho mặt hàng đó. 

 Mã công ty là mã do hệ thống đặt ra để liên lạc với công 
ty một các dễ dàng, tránh trùng với các công ty cùng 
tên. 

Xử lý chuỗi mô tả điều kiện 

Tiến hành phân tích chuỗi thành cây như sau: 

 

 
Hình 9.8 Mô hình mô tả phân tích chuỗi DK thành cây 
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Sau khi phân tích ra thành cây điều kiện như trên, nội dung của câu được 

biểu diễn lại dưới dạng mội chuỗi theo định dạnh XML như sau:  
 <?xml version="1.0" encoding="utf-16" ?>  

<DIEUKIEN LOAI="2"> 

 <DIEUKIEN LOAI="1"> 

<DIEUKIEN LOAI="0"> 

 <BANGANHHUONG>KHACH_HANG</BANGANHHUONG>  

 <BIEUTHUC>LANU = "N"</BIEUTHUC>  

</DIEUKIEN> 

<DIEUKIEN LOAI="0"> 

 <BANGANHHUONG>KHACH_HANG</BANGANHHUONG>  

 <BIEUTHUC>NGAYSINH > "4/30/1975"</BIEUTHUC>  

</DIEUKIEN> 

          </DIEUKIEN> 

 <DIEUKIEN LOAI="0"> 

 <BANGANHHUONG>CHITIETDDH</BANGANHHUONG>  

 <BIEUTHUC>SOTIEN> 10000</BIEUTHUC>  

 </DIEUKIEN> 

</DIEUKIEN> 
Tài liệu XML 9-1 Cấu trúc tập tin lưu điều kiện khuyến mãi  cho một chi tiết KM 

Xử lý chuỗi mô tả hình thức khuyến mãi  

Phân tích chuỗi hình thức khuyến mãi do công ty nhập vào thành một chuỗi 

XML như sau:  
<?xml version="1.0" encoding="utf-16" ?>  

 <HINHTHUCKM> 

   <GIAMPHANTRAM> </GIAMPHANTRAM>  

   <GIAMTIEN>    </GIAMTIEN>  

   <TANGPHAM> 

     <MATHANG MaMH_TUCT=" " MaCT=" " SoLuong=" " />  

     <MATHANG MaMH_TUCT=" " MaCT=" " SoLuong=" " />  

   </TANGPHAM> 

</HINHTHUCKM> 

 
Tài liệu XML 9-2 Cấu trúc tập tin lưu hiìh thức khuyến mãi cho một chi tiết KM 
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v. Giao diện  

 
Hình 9.9  Màn hình them chương trình khuyến mãi 
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Áp dụng chương trình khuyến mãi  

i. Nhận xét  

Chương trình khuyến mãi áp dụng cho một mặt hàng. Và tại một thời điểm, 
chỉ tồn tại một chương trình khuyến áp dụng cho mặt hàng.Do đó, khi khách 
hàng mua hàng, hệ thống cần kiểm tra xem mặt hàng đó có khuyến mãi 
không. Nếu có hệ thống sẽ tính khuyến mãi trực tiếp lên hóa đơn cho khách 
hàng  
Ví dụ: (dùng chương trình khuyến mãi trên) 
Khi khách hàng mua 50 bao OMO thì hệ thống phải xác định số tiền mà 
khách hàng phải trả = (giá tien * 50) – 10%(giá tiền * 50)  

ii. Xử lý 
Bước 1: Khi khách chọn mua một mặt hàng, hệ thống sẽ tiến hành kiểm tra 
xem mặt hàng này hiện có đang có chương trình khuyến mãi nào hợp lệ 
không: thời gian khuyến mãi còn hợp lệ, số lượng KH ưu tiên <> 0 
Bước 2: Hệ thống xác định dữ liệu dùng để kiểm tra điều kiện của chi tiết 
khuyến mãi bao gồm:  
Thông tin có sẵn: bao gồm thông tin về khách hàng, thông tin mua hàng: số 
lượng mua,số tiền … Những thông tin này được mô tả trong file xml sau. 
 
 
<?xml version="1.0" encoding="utf-8" ?>  
<Data> 

  <QUERY TABLENAME="KHACH_HANG"> 
Select * from KHACH_HANG where MAKH = @MaKH 

</QUERY>  
  <QUERY TABLENAME="CTKM"> 

Select * from CTKM where MaCTKM = @MaCTKM 
</QUERY>  

 </Data 

 
Tài liệu XML 9-3 Cấu trúc tập tin  lưu cách lấy dữ liệu để kiểm tra điều kiện KM 

 
Do đó, nội dung thông tin dùng để kiểm tra có thể thay đổi được  
Thông tin mới: là thông tin về chi tiết đơn đặt hàng: số lượng mua, giá 
tiền,thành tiền. 
Bước 3: Nếu có, tiến hành kiểm tra xem có điều kiện của chi tiết khuyến mãi 
nào thỏa điều kiện không ?  
Nếu có thì tiến hành thực hiện khuyến mãi: giảm tiền hay thêm vào danh 
sách mặt hàng tặng phẩm vào giỏ hàng cho khách hàng  
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•  
Hình 9.10 Mô hình kiểm tra chi tiết KM thoả điều kiện 
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9.3. Chức năng quảng cáo mặt hàng  

9.3.1. Nhận xét 

Hệ thống thực hiện các giao dịch với khách hàng bằng mặt hàng từ nhiều công ty. 

Như vậy hệ thống cần phải quản lý các mặt hàng hợp lý.  

Các công ty kinh doanh các loại mặt hàng khác nhau sẽ có cấu trúc lưu trữ thông tin 

về mặt hàng khác nhau.Hơn nữa, các công ty kinh doanh cùng một mặt hàng cũng 

có thể lưu trữ thông tin về mặt hàng khác nhau. Do đó, một siêu thị điện tử muốn 

kinh doanh nhiều loại mặt hàng phải đảm bảo lưu được mọi thông tin về măt hàng 

mà tất cả các công ty cung cấp. Thêm vào đó, việc tiếp nhận thông tin không theo 

cấu trúc nhất định từ các công ty cũng là một vấn đề khó khăn trong việc quản lý 

thông tin mặt hàng.  

Vấn đề đặt ra cho siêu thị điện tử về việc quảng cáo của mặt hàng:  

 Nhận dữ liệu với mọi cấu trúc của cơ sở dữ liệu từ phía công ty  

 Lưu trữ dữ liệu mô tả mặt hàng trong cơ sở dữ liệu của hệ thống đảm bảo 

việc thể hiện dữ liệu sau khi lưu được dễ dàng và thân thiện.  

Chúng ta hãy xét ví dụ dưới đây để thấy rõ hơn điều này: 

Quan sát cách lưu trữ thông tin và cách cung cấp thông tin của công ty quần áo 

Hạnh Hoa  cho hệ thống. 

Cơ sở dữ liệu của công ty chứa thông tin sau: 

 

BẢNG [THUOC_TINH] 

SHMatHang TenMatHang GiaCa DonVi MauSac 
HTI_001 Áo thun nam 

cổ tròn 
60.000 Cái Mau_1 

HTI_002 Áo sơ mi nam 120.000 Cái Mau_2 
HTI_003 Áo sơ mi nam 90.000 Cái Mau_3 
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BẢNG [MAU_SAC] 

MauSac GiaTri 
Mau_1 Xanh 
Mau_1 Đỏ 
Mau_1 Vàng 
Mau_2 Trắng 
Mau_2 Đen 
Mau_3 Vàng 
Công ty muốn đưa vào hệ thống những thông tin như sau: 

SoHieuMatHang TenMatHang GiaCa DonVi MauSac 
HTI_001 Áo thun nam 

cổ tròn 
60.000 Cái Xanh, Đỏ, 

Vàng 
HTI_002 Áo sơ mi nam 120.000 Cái Trắng, Đen 
HTI_003 Áo sơ mi nam 90.000 Cái Trắng, Nâu, 

Tím, Hồng 
Vấn đề đặt ra là chúng ta phải đưa dữ liệu cần lấy từ phía công ty về dạng chuẩn có 

thể lưu trữ vào hệ thống. 

9.3.2. Xử lý 

Sơ đồ cơ sở dữ liệu EC 

 
Hình 9.11 Sơ đồ CSDL EC hỗ trợ thêm CTquảng cáo-MH 9.1 
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Sơ đồ cơ sở dữ liệu Meta_EC 

 
Hình 9.12 Sơ đồ CSDL Meta_EC hỗ trợ thêm CTQC - MH 9.1 

 

 

Xử lý 

Công việc đăng ký chương trình quảng cáo bao gồm 3 bước: 

Bước 1: Định nghĩa dữ liệu 

Công ty định nghĩa các thuộc tính của mặt hàng 

(Công ty phải ánh xạ thuộc tính mặt hàng của công ty sang thuộc tính được định 

nghĩa trong hệ thống) 

Bước 2: Kết xuất dữ liệu 

Từ cơ sở dữ liệu của công ty cần đăng quảng cáo, tạo tập tin XML chuẩn lưu thông 

tin về mặt hàng của công ty 

Bước 3: Đăng quảng cáo  

Công ty upload tập tin XML chứa thông tin mặt hàng, hình ảnh của các mặt hàng đó 

và yêu cầu hệ thống lưu trữ các thông tin vào cơ sở dữ liệu của hệ thống. 
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Bước 1 

Nhận xét   

Các công ty khác nhau thì có các cơ sở dữ liêu khác nhau về cấu trúc, tên bảng, 
tên cột …Nhưng có một số thuộc tính của mặt hàng mà công ty nào cũng phải 
có: Mã mặt hàng của công ty, tên mặt hàng, giá … 
Do đó, ta chia các thuộc tính của mặt hàng thành 2 loại:  
• Thuộc tính bắt buộc: là những thuộc tính mà tối thiểu mặt hàng phải có khi 

đăng quảng cáo trên siêu thị  
• Thuộc tính đề nghị: là những thuộc tính giúp mô tả rõ hơn về mặt hàng.  
Các công ty phải có đầy đủ các thuộc tính bắt buộc nhưng vì mỗi công ty có một 
cấu trúc khác nhau nên có thể tên của các trường tương ứng với các thuộc tính 
bắt buộc ở các công ty là khác nhau.  
Ngòai ra, đối với các thuộc tính đề nghị, các công ty có thể có hay không có 
những thuộc tính này. 
Do đó, để giải quyết vấn đề lấy thông tin từ phía công ty, ta cần phải lưu trữ lại 
mô tả của công ty về loại mặt hàng mà công ty đang kinh doanh.  
Giải quyết  
Xây dựng cơ sở dữ liệu dùng để lưu trữ lại dữ liệu định nghĩa cho từng công ty 
như sau:  

 
Hình 9.13 Sơ  đồ CSDL cho định nghĩa TT - MH 9.1 
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Quá trình ghi nhận dữ liệu từ phía công ty gồm 3 công việc  

• Định nghĩa thuộc tính bắt buộc  

• Định nghĩa các thuộc tính đề nghị  

• Thêm các thuộc tính mà công ty đề nghị  

 

i. Định nghĩa thuộc tính bắt buộc 

Hệ thống đưa ra một số thuộc tính bắt buộc đối với tất cả mặt hàng bất kể loại nào 

khi đăng quảng cáo trên hệ thống: tên, giá, hình ảnh, số lượng bán, mã mặt hàng do 

công ty quy định trong hệ thống công ty. 

Việc định nghĩa thuộc tính bắt buộc được mô tả như sau: 

 

 
 

Hình 9.14  Mô hình  mô tả QT định nghĩa TT bắt buộc - MH 9.1 
 

 

 

 



 
Chương 9. CÁC KỸ THUẬT XỬ LÝ TRONG ỨNG DỤNG 
 

 102

 

ii. Định nghĩa thuộc tính đề nghị 

Trong quá trình họat động, hệ thống có lưu trữ lại một số thuộc tính đề nghị đối với 

từng loại mặt hàng do công ty đưa ra khi đăng quảng cáo trên siêu thị địên tử   

Do đó, công ty khi muốn đăng quảng cáo cho loại mặt hàng mà trước đó đã có công 

ty khác đăng kí quảng cáo cho loại mặt hàng đó (tức là có thuộc tính đề nghị do 

công ty đó đưa ra), công ty này có thể sử dụng lại những thuộc tính đề nghị (nếu 

công ty có những thuộc tính mang ý nghĩa tương đương).  

Việc định nghĩa thuộc tính bắt buộc được mô tả như sau: 

 

 
Hình 9.15 Mô hình  mô tả QT định nghĩa TT đề nghị - MH 9.1 

 

iii. Thêm thuộc tính đề nghị 

Trong quá trình định nghĩa thuộc tính đề nghị cho một loại mặt hàng, nếu 

công ty nhận thấy hệ thống chưa có các thuộc tính mà công ty yêu cầu, công 

ty đó có thể thêm thuộc tính đề nghị mới.  
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Trong quá trình thêm mới này, công ty phải nhập thêm trường mô tả cho 

thuộc tính mà công ty đưa ra. Trường mô tả này giúp việc thể hiện dữ liệu 

lên website dễ hiểu hơn.  

 

 
 

MH mô tả QT thêm TT đề nghị mới - MH 9.1 
 

 Bước 2 

Nhận xét  

Thông tin về một mặt hàng là rất lớn.Đặc biệt, các thông tin đó đều có thể lưu 

trong cơ sở dữ liệu hay thành tập tin.  

Khi tiến hành đăng quảng cáo, nếu để công ty tự nhập thông tin vào hệ thống thì 

rất vất vả. Hơn nữa, mỗi công ty có thể sản xuất ra rất nhiều mặt hàng khác 

nhau. Do đó, việc nhập bằng tay là không khả quan. 

Giải quyết   

Tiến hành tự động hoá trong việc tạo dữ liệu ở phía công ty bằng cách xây dựng 

một ứng dụng nhỏ chạy ở phía công ty.  
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   Ứng dụng này là một phần mềm được chạy cục bộ tại mỗi công ty có chức năng là 

kết xuất dữ liệu từ cơ sở dữ liệu của công ty thành một tập tin có định dạng sao cho 

hệ thống siêu thị điện tử có thể đọc được.  

 Tập tin đó là một tập tin XML có cấu trúc đề nghị sau:  

<?xml version=”1.0” encoding="UTF-8"?> 

<ChuongTrinhQuangCao> 

 <MatHang SoHieuMatHang= SOHIEUMH_1> 

  <TEN_THUOC_TINH> 

      GIA_TRI_THUOC_TINH 

  </TEN_THUOC_TINH> 

  <TEN_THUOC_TINH> 

   <GiaTri> 

  GIA_TRI_1_CUA_THUOC_TINH 

 </GiaTri> 

 <GiaTri> 

  GIA_TRI_2_CUA_THUOC_TINH 

 </GiaTri> 

 <GiaTri> 

  GIA_TRI_3_CUA_THUOC_TINH 

 </GiaTri> 

 </MatHang> 

 <MatHang SoHieuMatHang= SOHIEUMH_2> 

 …… 

 </MatHang> 

 …… 

</TEN_THUOC_TINH> 

 
Tài liệu XML 9-4 Cấu trúc lưu thuộc tính của mặt hàng 
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Đối với mỗi thuộc tính có một giá trị, hệ thống tạo một node không có node con. 

Đối với mỗi thuộc tính có nhiều giá trị, hệ thống tạo một node có nhiều node con, 

mỗi node con tương ứng với một giá trị của thuộc tính. 

 

Do cấu trúc của tập tin XML là tổng quát nên cấu trúc này phù hợp với mọi mặt 

hàng của mọi công ty.  

 

Mô tả phần mềm và cách sử dụng phần mềm 

 

 

 
 

Hình 9.16  Mô hình  mô tả cách tạo file XML chuẩn - MH 9.1 
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Thêm thuộc tính đơn giá trị 

 

 

 
 
 

Hình 9.17 Mô hình  mô tả QT thêm TT đơn giá trị - MH 9.1 
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Thêm thuộc tính đa giá trị 

 

 
 

Hình 9.18 Mô hình  mô tả QT thêm TT đa giá trị - MH 9.1 
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Sau khi công ty đã thêm tất cả các thuộc tính đơn giá trị và thuộc tính đa giá trị cho 
từng mặt hàng cần quảng cáo, phần mềm sẽ tạo ra tập tin XML đúng định dạng 
chuẩn chứa đầy đủ các thông tin này. Đối với dữ liệu trong ví dụ về công ty Hạnh 
Hoa, ta có tập tin XML với thông tin như sau: 

 
 Bước 3 

Sau khi hệ thống đã có được ánh xạ này, mỗi công ty upload các tập tin hình ảnh 
của các mặt hàng cũng như upload tập tin XML đã được tạo (bằng cách được mô tả 
ở phần trên) và yêu cầu hệ thống lưu lại.  
Khi đó, hệ thống duyệt toàn bộ tập tin XML. Ứng với mỗi node, hệ thống xác định 
tên thuộc tính từ phía công ty là tên của node, tìm kiếm tên thuộc tính tương ứng 
trong hệ thống.  
Đối với mỗi node không có node con, hệ thống lưu trữ một bộ trong bảng 
MAT_HANG (đối với thuộc tính bắt buộc) hoặc trong bảng THUOC_TINH (đối 
với thuộc tính đề nghị) với giá trị thuộc tính là nội dung của node. 
Ứng với mỗi node có các node con, hệ thống lưu trữ thành nhiều bộ trong bảng 
THUOC_TINH, mỗi bộ tương ứng với một giá trị của thuộc tính và giá trị này là 
nội dung của một node con. 
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Chương 10. TỔNG KẾT 

10.1.  Kết luận  

10.1.1. Về mặt lý thuyết 

Chúng em đã tìm hiểu được các vấn đề  sau:  

• Bản chất, đặc điểm và tầm quan trọng của thương mại điện tử 

• Một số khái niệm cơ bản trong thương mại điện tử  

• Một số vấn đề cần quan tâm khi tham gia thương mại điện tử: bảo mật, 

xử lý tự động và thanh tóan điện tử 

• Việc quản lý mối quan hệ khách hàng, một số dịch vụ khách hàng 

• Ứng dụng thương mại điện tử theo mô hình B2B và B2C 

10.1.2. Về mặt ứng dụng  

Chúng em đã hòan thành mục tiêu đã đề ra:  

• Cho phép mua và bán nhiều chủng loại mặt hàng khác nhau 
• Cho phép doanh nghiệp tự quản lý thông tin sản phẩm của mình 
• Thể hiện và cập nhật thường xuyên các chương trình khuyến mãi 
• Hỗ trợ xem và hiệu chỉnh thông tin đặt hàng 
• Hỗ trợ khách hàng tìm sản phẩm theo nhiều tiêu chí khác nhau: tìm sản phẩm 

đang có chương trình khuyến mãi, tìm sản phẩm với giá rẻ nhất… 
• Ghi nhận những phê bình và đóng góp ý kiến của khách hàng về các sản 

phẩm, dịch vụ mình cung cấp cũng như những ý tưởng mới 
 

Ngòai ra, chúng em còn xây dựng thêm được những chức năng mới như sau: 

• Thăm dò ý kiến khách hàng về loại mặt hàng  
• Tìm kiếm mặt hàng  dựa trên kết quả thăm dò 
• Xây dựng trang web giới thiệu cho từng công ty theo các  template  khác 

nhau 
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10.2.  Hướng phát triển  

10.2.1. Đối với các dịch vụ dành cho khách hàng  

• Tự động cung cấp thông tin liên quan đến nhu cầu của khách hàng  

• Hòan thiện chức năng tìm kiếm để khách hàng tìm được đúng mặt hàng 

mong muốn   

• Cho  phép khách hàng xây dựng trang web riêng dựa trên template hệ 

thống đề nghị 

• Xây dựng  hệ thống thanh tóan điện tử   

10.2.2. Đối với các dịch vụ dành cho công ty  

• Mở rộng  việc chuyển đổi dữ liệu trên nhiều hệ quản trị cơ sở dữ liệu ở 

phía công ty 

• Hỗ trợ việc cập nhật tự động các đơn đặt hàng mới vào cơ sở dữ liệu của 

công ty   

• Xây dựng hệ thống đánh giá độ tin cậy của công ty và mặt hàng dựa trên 

những thông tin thu thập từ bên ngòai 

Phát triển ứng dụng hiện tại thành ứng dụng thương mại điện tử di động 
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Phụ lục A ỨNG DỤNG SIEUTHI.COM 

A.1 Bước dạo đầu 

Công ty vào thăm trang Siêu thị .com   

 

 
 

Hình A.  1 Trang chủ 
 

Công ty chưa hợp tác kinh doanh với  siêu thị  . Chọn chức năng  CTY đăng kí để đăng kí 

hợp tác với siêu thị . 
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Hình A.  2 Trang đăn g ký là thành viên bán hàng 
 
Sau khi đăng kí thành công , công ty đã trở thành thành viên của hệ thống siêu thị . Chọn 

chức năng CôngTy để vào thăm trang web của mình 

 
 

Khi đó  hệ thống sẽ yêu cầu đăng nhập! 

 
Hình A.  3 Trang đăng nhập 
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Sau khi đăng nhập thành công , công ty có vào được trang quản lý thông tin của mình : 

 

 
 

Hình A.  4 Trang quản  lý thông tin công ty 
 

Khách  mua hàng vào thăm trang SiêuThị.Com , muốn tìm hiểu về một số công ty  tham 

gia vào siêu thị  .Hay các công ty muốn tìm đối tác trong lĩnh vực thì chọn chức năng sau  

Tìm đối tác :  

 

 
 



 
Phụ lục A. ỨNG DỤNG SIEUTHI.COM 
 

 114

 
 

Hình A.  5 Trang danh sách công ty 
 

Khách hàng chọn  công ty bất kì để vào thăm trang web của các công ty  

 
 

Hình A.  6 Trang giới thiệu công ty 
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A.2 Công ty quảng cáo sản phẩm 
Bước 0 : Công ty vào trang thông tin của mình (webcompany.aspx) như trên . 
 Nếu công ty kinh doanh các mặt hàng mới mà siêu thị yêu chưa từng kinh doanh thì công 
ty gởi mail yêu cầu admin thêm danh mục mới vào . Khi đó  , Admin sẽ đăng nhập vào hệ 
thống dưới quyền Admin để tiến hành thêm  vào danh mục mới : 

 
 

Hình A.  7 Trang thêm danh  mục mới  
 

Bước 1 : Sau đó, công ty tiến hành  định nghĩa cho  loại mặt hàng 

mới này  như sau :  

• Công ty nhập vào tên các cột tương ứng với các mô tả về 

đặc điểm của mặt hàng .  

• Công ty phải nhập đầy đủ các thuộc tính bắt buộc (nếu có 

của công ty). 

• Còn đối với các thuộc tính đề nghị , công ty có thể nhập hay không  nhập .  

Lưu ý : Nếu công ty không ánh xạ đầy đủ các tên các thuộc tính của bên phía cơ sở dữ liệu 

của công ty thì khi công ty gởi dữ liệu qua  , các thuộc tính nào không được ánh xạ , thông 

tin của chúng không được hệ thống chúng tôi lưu lại 
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Hình A.  8 Trang định nghĩa dữ  liệu của công ty 
 

 

Bước 2 : Sau khi đã khai báo đầy đủ dữ liệu để định nghĩa , công 

ty tiến hành download phần mềm hổ trợ việc kết xuất dữ liệu về 

rồi cài đặt trên máy có cơ sở dữ liệu của phía công ty. 

Dữ liệu được kết xuất ra là một file xml chứa  mô tả có cấu trúc 

về nhiều mặt hàng mà công ty cần cung cấp. 

( Xem hướng  dẫn sử dụng việc kết xuất dữ liệu ở phụ lục B) 

 

 Bước 3 : Công ty tiến chọn chức năng thêm sản phẩm để tiến 

hành thêm sản phẩm mới này  

Công ty chọn danh mục muốn đăng quảng cáo . 

Công ty upload  tập tin xml kết xuất  ra danh sách các mặt hàng 

cần đăng quảng cáo . 
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Hình A.  9 Tramg đăng ký quảng cáo cho sản phẩm 
 
Khi  khách hàng vào thăm trang web , chọn vào mục Đồ chơi   
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Khi đó danh sách các mặt hàng thuộc loại mặt hàng sẽ được đưa ra như sau :  

 
 

Hình A.  10 Trang danh sách mặt hàng 
 

Trong đó : 
• Mục “Sản phẩm trong ngày “là những sản phẩm do hệ thống đề nghị với công ty .  

o Thông thường mục này gồm 2 mặt hàng : 1 mặt hàng được khách hàng ưa 
chuộng nhất và 1 mặt hàng mới nhất .  

o Trong trường hợp  khách hàng không có đóng góp ý kiến cho các mặt hàng 
trong danh mục thì  mặt hàng khách hàng ưa chuộng nhất sẽ không có. Khi 
đó , chỉ có1 sản phẩm đề nghị là sản phẩm mới nhất trong ngày.  

o Trong trường hợp không có sản phẩm nào được thêm vào trong ngày thì hệ 
thống sẽ đưa ra sản phẩm được quảng cáo gần đây nhất . 

• Mục “Danh sách sản phẩm” là những mặt hàng thuộc về chủng loại mặt hàng đó. 
Nếu trong trường hợp , danh mục mặt hàng được chọn có nhiều danh mục con , thì 
“Danh sách sản phẩm “ cũng bao gồm các mặt hàng nằm trong các danh mục con 
của danh mục đang xem . 
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 Nếu khách hàng  nhấn vào Tên của sản phẩm thì hệ thống sẽ hiển thị trang web mô tả chi 

tiết về sản phẩm đó: 

 
Hình A.  11 Trang thông tin chi tiết về sản phẩm 

 
Sau khi xem , khách hàng có thể gởi lời nhận xét hay cho đánh giá về sản phẩm mà mình 
vừa xem : 

 
Hình A.  12 Trang đánh giá sản phẩm 
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A.3 Công ty đăng kí chương trình khuyền mãi 
Công ty chọn chức năng “Thêm chương trình khuyến mãi “ để tạo 

một chương trình khuyến mãi áp dành cho một mặt hàng nào đó . 

Nếu đây là lần đầu tiên công ty đăng kí chương trình khuyến mãi 

thì nên xem qua hướng dẫn bằng cách nhấp chuột vào chữ “đây” ở 

dòng thông tin “Nếu cần giúp đỡ thì nhấp vào đây” 

Lưu ý : Công ty chỉ được thay đổi chương trình khuyến mãi hay 

xóa chương trình khuyến mãi vào thời gian trước ngày bắt đầu 

chương trình. 

 

 

 
 

Hình A.  13 Trang đăng kí chương trình khuyến mãi 
 

 

 

 

Đến ngày bắt đầu  khuyến mãi thì hệ thống sẽ quảng cáo chương trình khuyến mãi lên ở 

trang chủ . 
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Khách hàng có thể nhấn vào tên chương trình khuyến mãi để chọn xem chi tiết của chương 

trình : 

 
 

Hình A.  14 Trang thông tin chi tiết của chương trình khuyến  mãi 
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Khách hàng vào mua hàng ở siêu thị .  

• Nếu khách hàng chưa là thành viên của siêu thị thì khách hàng phải đăng kí .Nếu 

đăng kí thành công thì hệ thống sẽ lập tức gởi mail thông báo về cho khách hàng. 

 
Hình A.  15 Trang đăng kí là thành viên mua hàng 

 

• Nếu khách hàng đã là thành viên của siêu thị , khách hàng cần phải đăng nhập trước 

khi mua hàng .Sau khi đăng nhập thành công , hệ thống sẽ hiển thị giỏ hàng hiện tại 

cho khách hàng xem .  
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• Khi khách hàng tiến hàng mua một sản phẩm có khuyến mãi (vd : Áo sơ mi nữ 
không tay có cầu vai ) , hệ thống sẽ lưu giữ lại chế độ khuyến mãi mà khách hàng 
được chọn .Khách  hàng nhấn vào “Chi tiết…” để xem chi tíêt giỏ hàng như sau : 

 
Hình A.  16 Tramg hiển thị hóa đơn 

Đối với chương trình khuyến mãi có tặng phẩm, nếu khách hàng là người cuối cùng được 
khuyến mãi (do số lương tặng phẩm đã hết ) . Nếu số lượng tặng phẩm không còn đủ với  
so với số lượng tặng phẩm mà đáng lẽ khách hàng phải nhận , thì hệ thống sẽ thông báo 
cho khách hàng biết :  
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A.4 Tìm kiếm 
Khi khách hàng muốn tìm kiếm một số mặt hàng  mà không biết nó thuộc về danh mục nào 

thì khách hàng nhâp chuỗi  cần tìm vào text box dưới đây  . 

 
Kết quả trả ra là những  mặt hàng  có mô tả mặt hàng chứa các chuỗi trên  

 

Nếu khách hàng xác định rõ được mình cần tìm loại mặt hàng nào nhưng không biết chọn 

lựa mặt hàng nào cho phù hợp với yêu cầu của mình  . Khách hàng chọn mục “Tìm mở 

rộng “  

 
 

Chọn danh mục cần tìm và tiêu chí mà khách hàng mong muốn. Sau đó nhập chuỗi cần tìm  

 

 
 

Hình A.  17 Trang tìm kiếm mở rộng 
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 Việc tìm kiếm theo tiêu chí này thực hiện được là nhờ vào đóng góp ý kiến của khách 

hàng về tiêu chí khi hệ thống đưa ra . Cụ thể là khách hàng trả lời các phiếu thăm dò tự 

động do hệ thống tạo ra :  

 
Hình A.  18 Trang thu thập ý kiến khách hàng 
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Phụ lục B CHƯƠNG TRÌNH KẾT XUẤT DỮ LIỆU 

 
Hình B. 1 Màn hình chính 

Thực hiện kết nối với cơ sở dữ liệu của công ty (nếu trước đó công ty đã thực hiện 

kết nối và không muốn chuyển sang kết nối mới thì không cần thực hiện lại bước 

này) 

 
 



 
Phụ lục B. CHƯƠNG TRÌNH KẾT XUẤT DỮ LIỆU 
 

 127

Hình B. 2 Màn hình kết nối cơ sở dữ liệu 
 
Nhập các mã mặt hàng cho chương trình quảng cáo 

 
 

Hình B. 3 Màn hình nhập mã mặt hàng 
 
Khi nhập dư các mã mặt hàng, công ty check các mã mặt hàng trong “Danh sách 

các mặt hàng” tương ứng với các mặt hàng cần xoá và nhấn nút “Xoá” để xoá các 

mặt hàng này ra khỏi chương trình quảng cáo. 

 

Khi muốn thêm các thuộc tính cho từng mặt hàng, công ty chọn mặt hàng đó trong 

danh sách các mặt hàng rồi sau đó lần lượt thêm các thuộc tính.  

Để thêm thuộc tính đơn giá trị, công ty check “Thêm thuộc tính đơn giá trị” và nhấn 

nút “Đồng ý”. Khi đó màn hình mới xuất hiện. 
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Hình B. 4 Màn hình thêm thuộc tính đơn giá trị 
 
 

 

 

Trong bảng “CHỌN CÁC CỘT TƯƠNG ỨNG VỚI CÁC THUỘC TÍNH CỦA 

MẶT HÀNG”, công ty chọn ra các cột chứa dữ liệu tương ứng với các thuộc tính 

muốn gởi đến hệ thống. 

Trong bảng “CHỌN CÁC BẢNG CẦN SỬ DỤNG”, công ty chọn ra các bảng chứa 

các cột đã chọn ở trên và các bảng có liên quan đến điều kiện cần sử dụng trong 

textbox chứa “ĐIỀU KIỆN CHỌN DỮ LIỆU”. 
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Trong textbox chứa “ĐIỀU KIỆN CHỌN DỮ LIỆU”, công ty nhập điều kiện để 

căn cứ vào đó, hệ thống lấy dữ liệu. 

Sau đó, nhấn nút “CHẤP NHẬN” để hệ thống thực hiện thêm các thuộc tính đơn 

giá trị này vào tập tin chứa thông tin quảng cáo. Khi đó, các thuộc tính đơn trị này 

sẽ được bổ sung vào “Danh sách các thuộc tính của mặt hàng” trên màn hình. 

Để thêm các thuộc tính đa giá trị, công ty check “Thêm thuộc tính đa giá trị” và 

nhấn nút “Đồng ý”. Khi đó một màn hình mới xuất hiện. 

 
Hình B. 5 Màn hình nhập thuộc tính đa giá trị 

 
Nhập tên của thuộc tính đa giá trị 

Trong bảng “CHỌN CỘT TƯƠNG ỨNG VỚI THUỘC TÍNH ĐA GIÁ TRỊ”, công 

ty chọn ra đúng một cột chứa dữ liệu tương ứng với các thuộc tính muốn gởi đến 

hệ thống. 



 
0.  
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Trong bảng “CHỌN CÁC BẢNG CẦN SỬ DỤNG”, công ty chọn ra các bảng chứa 

cột đã chọn ở trên và các bảng có liên quan đến điều kiện cần sử dụng trong textbox 

chứa “ĐIỀU KIỆN CHỌN DỮ LIỆU”. 

Trong textbox chứa “ĐIỀU KIỆN CHỌN DỮ LIỆU”, công ty nhập điều kiện để 

căn cứ vào đó, hệ thống lấy dữ liệu. 

Sau đó, nhấn nút “CHẤP NHẬN” để hệ thống thực hiện thêm thuộc tính đa giá trị 

này vào tập tin chứa thông tin quảng cáo. Khi đó, thuộc tính đa trị này sẽ được bổ 

sung vào “Danh sách các thuộc tính của mặt hàng” trên màn hình. 

Để xoá các thuộc tính thừa, công ty check vào các thuộc tính cần xoá, check vào 

“Xoá thuộc tính” rồi nhấn nút “Đồng ý”. Khi đó, hệ thống sẽ xóa các được tính 

được check ra khỏi tập tin XML chứa thông tin quảng cáo. Danh sách thuộc tính 

của mặt hàng trên màn hình cũng được cập nhật. 

 

 



 
Phụ lục C. CÁC VẤN ĐỀ KHÁC 
 

 131

Phụ lục C CÁC VẤN ĐỀ KHÁC 

C.1 Mô tả cơ sở dữ liệu EC 

1. CẤU TRÚC 
Cho CSDL quản lý tài 
khoản đơn giản như sau: 
 

Ý nghĩa của các bảng :
TenBang Diễn giải  
ThuocTinh 00 Diễn giải 00 Kiểu dữ liệu 00 
ThuocTinh 01 Diễn giải 01 Kiểu dữ liệu 01 
ThuocTinh 02 Diễn giải 02 Kiểu dữ liệu 02 
Tân từ...  

 
Quy ước: Thuộc tính được gạch dưới là thành phần của khóa chính 
 
1. KHACH_HANG Khách hàng  
MAKH Mã số khách hàng Số nguyên 

HOTEN Tổng số tiền trong các tài khoản của 
khách hàng Chuỗi (100) 

DIACHI Số lượng tài khoản khách hàng hiện có Chuỗi (150) 
LANU Khách hàng là nam hay nữ Chuỗi (1) 

DIENTHOAI Số điện thoai để liên lạc với khách 
hàng Chuỗi (20) 

EMAIL Địa chỉ email của khách hàng Chuỗi (50) 
PASSWORD Mật khẩu của khách hàng Chuỗi (20) 
DIDONG Số điện thoại di động của khách hàng Chuỗi (20) 
CAUHOIBIMAT Câu hỏi bí mật của khách hàng Chuỗi (200) 
CAUTL Câu trả lời cho câu hỏi bí mật Chuỗi (100) 
NGAYSINH Ngày tháng năm sinh của khách hàng Ngày giờ 
Danh sách các khách hàng mua hàng qua hệ thống. 
Mỗi khách hàng có mã số khách hàng để phân biệt với các khách hàng khác;  
có thông tin về họ tên, địa chỉ, giới tính, điện thoại, email, mật khẩu, số điện 
thoại, email, mật khẩu, số điện thoại di động, câu hỏi bí mật, câu trả lời và 
ngày sinh. 

 
 

2. CONG_TY Giao dịch  
MACT Mã số công ty Số nguyên 
TENCT Tên công ty Chuỗi(50) 
DIACHI Địa chỉ công ty Chuỗi(150) 
DIENTHOAI Điện thoại của công ty Chuỗi(20) 
EMAIL Email của công ty Chuỗi(50) 
WEBSITE Website của công ty Chuỗi(50) 
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MALL Mã số để hệ thống liên lạc với công ty Chuỗi(20) 
PASS Mật khẩu của công ty Chuỗi(20) 
USERNAME ID của công ty Chuỗi(20) 
MOTA Mô tả về công ty Chuỗi(3600) 
HINHANH Hình ảnh của công ty Chuỗi(20) 
Danh sách các công ty đã đăng ký vào hệ thống. 
Mỗi công ty có mã số công ty để phân biệt với các công ty khác; 
có thông tin về tên công ty, địa chỉ, điện thoại, website của công ty, mã số để 
hệ thống liên lạc với công ty, mặt khẩu, ID, hình ảnh của công ty và mô tả về 
công ty 

 
 

3. MAT_HANG Mặt hàng  
MAMH Mã số mặt hàng Chuỗi(20) 
TENMH Tên mặt hàng Chuỗi(50) 
GIA Giá trị của mặt hàng Tiền tệ 
MADM Mã danh mục mà mặt hàng thuộc về Chuỗi(20) 
MACT Mã công ty gởi mặt hàng đến bán Số nguyên 

SL_BAN Tổng số lượng của mặt hàng này được gởi 
bán từ công ty Số nguyên 

SL_DABAN Số lượng mặt hàng này đã bán cho khách 
hàng Số nguyên 

DONVITINH Đơn vị tính của mặt hàng Chuỗi(10) 
HINHANH Hình ảnh của mặt hàng Chuỗi(20) 

NGAYTAOLAP Ngày công ty bắt đầu quảng cáo mặt hàng 
này Ngày giờ 

MAMH_TUCT Mã mặt hàng do công ty quản lý Chuỗi(20) 
GIOITHIEU Giới thiệu về mặt hàng Chuỗi(3600) 
Danh sách các mặt hàng của các công ty theo từng danh mục. 
Mỗi mặt hàng có mã số mặt hàng để phân biệt với các mặt hàng khác; 
có thông tin về tên mặt hàng, giá trị của mặt hàng, danh mục chứa mặt hàng, 
mã công ty gởi mặt hàng đến bán, tổng số lượng mặt hàng do công ty gởi tới, 
số lượng mặt hàng đã bán cho khách hàng, đơn vị tính cho mặt hàng, hình ảnh 
của mặt hàng, ngày công ty bắt đầu quảng cáo mặt hàng, mã mặt hàng do 
công ty gới bán quản lý, giới thiệu các đặc điểm của mặt hàng. 

 
 

4. DANH_MUC Danh mục  
MADM Mã số danh mục Chuỗi(20) 
TENDM Tên danh mục Chuỗi(100) 

MADM_CHA Mã số danh mục là cha của danh mục 
đang xét Chuỗi(20) 
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Danh sách các danh mục có trong hệ thống. 
Mỗi danh mục có mã số danh mục để phân biệt với các danh mục khác; 
có thông tin về tên danh mục và mã số danh mục cấp cha. 
(Danh mục được chia thành nhiều cấp, chẳng hạn danh mục “Quần áo” là 
danh mục cha của các danh mục “Quần áo nam”, “Quần áo nữ”) 

 

5. THUOC_TINH Thuộc tính  
MATHUOCTINH Mã số thuộc tính Số nguyên 
GIATRI Giá trị của thuộc tính Chuỗi(100) 
MAMH Mã số mặt hàng của thuộc tính đang xét Chuỗi(20) 
Danh sách các giá trị của các thuộc tính thuộc một mặt hàng. 
Mỗi thuộc tính có một mã số thuộc tính để phân biệt với các thuộc tính khác 
thuộc cùng một mặt hàng. Mỗi giá trị thuộc tính là một giá trị trong số tất cả 
các giá trị của thuộc tính. 

 

6. DONDH Đơn đặt hàng  
MADDH Mã số đơn đặt hàng Số nguyên 

NGAYCAPNHATCUOI Thời điểm đơn đặt hàng bắt đầu 
được lưu vào cơ sở dữ liệu Ngày giờ 

MAKH Mã số khách hàng sở hữu đơn đặt 
hàng Số nguyên 

TONGSOTIEN Tổng số tiền của đơn đặt hàng Tiền tệ 

DUOCCHINHSUA Xác định xem đơn đặt có còn trong 
thời hạn được sửa chữa không Số nguyên 

Danh sách các đơn đặt hàng trong hệ thống. 
Mỗi đơn đặt hàng có một mã số hóa đơn để phân biệt với các đơn đặt hàng 
khác; 
có thông tin về thời điểm đơn đặt hàng bắt đầu được lưu vào cơ sở dữ liệu của 
hệ thống, mã số của khách hàng sở hữu đơn đặt hàng, tổng số tiền của đơn đặt 
hàng và xác định đơn đặt hàng còn được chỉnh sửa hay không. 

 

7. CHITIETDDH Chi tiết đơn đặt hàng  

MADDH Mã số đơn đặt hàng chứa chi tiết đơn đặt 
hàng Số nguyên 

MAMH Mã số một mặt hàng trong đơn đặt hàng 
đang xét Chuỗi(20) 

SOLUONG Số lượng mặt hàng đang xét Số nguyên 

SOTIEN Số tiền của mặt hàng trong đơn đặt hàng 
đang xét Tiền tệ 

MACTKM Mã số chương trình khuyến mãi dành cho Số nguyên 
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mặt hàng này tại thời điểm đang xét 
Danh sách chi tiết đơn đặt hàng của các đơn đặt hàng. 
Mỗi chi tiết đơn đặt hàng chứa thông tin về một mặt hàng trong một đơn đặt 
hàng; 
có thông tin về số lượng mua, số tiền mua và chương trình khuyến mãi dành 
cho mặt hàng tại thời điểm đang xét. 

 

8. CTKM Chương trình khuyến mãi  
MACTKM Mã số của chương trình khuyến mãi Số nguyên 
TENCT Tên chương trình khuyến mãi Chuỗi(50) 

SLTANGKEM Số lượng sản phẩm tặng kèm cho một 
mặt hàng được mua Số nguyên 

SLKHACHHANG Số lượng khách hàng đầu tiên được 
khuyến mãi Số nguyên 

NGAYBD Ngày chương trình khuyến mãi bắt đầu 
có hiệu lực Ngày giờ 

NGAYKT Ngày chương trình khuyến mãi kết thúc 
hiệu lực Ngày giờ 

MAMH Mã số mặt hàng được khuyến mãi Chuỗi(20) 
MOTA Mô tả về chương trình khuyến mãi Chuỗi(4000)
Danh sách các chương trình khuyến mãi có trong hệ thống. 
Mỗi chương trình khuyến mãi có một mã số để phân biệt với các chương trình 
khuyến mãi khác; 
Có thông tin về tên chương trình, số lượng sản phẩm tặng kèm cho môt mặt 
hàng được mua, số lượng khách hàng đầu tiên được khuyến mãi, ngày chương 
trình khuyến mãi bắt đầu có hiệu lực, ngày chương trình khuyến mãi kết thúc 
hiệu lực, mã số mặt hàng được khuyến mãi, mô tả về chương trình khuyến 
mãi. 

 

9. CHITIETKM Chi tiết khuyến mãi  

STT 
Số thứ tự của chi tiết 
khuyến mãi tương ứng 
với một điều kiện 

Số nguyên 

MACTKM 
Mã số chương trình 
khuyến mãi chứa chi tiết 
này 

Số nguyên 

DIEUKIENDU Mô tả điều kiện cần thỏa 
để được khuyến mãi Chuỗi(500) 

HINHTHUC Mô tả hình thức khuyến 
mãi  Chuỗi(500) 

FILE_DK Điều kiện sau khi đã phân Chuỗi(1500)
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tích thành chuỗi định 
dạng XML 

FILE_TH 
Hình thức khuyến mãi đã 
phân tích thành chuỗi 
định dạng XML 

Chuỗi(1500)

Danh sách chi tiết khuyến mãi của các chương trình khuyến mãi có trong hệ 
thống. 
Mỗi chi tiết khuyến mãi có một số thứ tự để phân biệt với các chi tiết khuyến 
mãi khác trong cùng một chương trình khuyến mãi;  
có thông tin về mô tả hình thức khuyến mãi, mô tả hình thức khuyến mãi, điều 
kiện sau khi đã phân tích thành chuỗi định dạng XML, hình thức khuyến mãi 
đã phân tích thành chuỗi định dạng XML. 

 

10. TANG_PHAM Giao dịch  
MAMH Mã số mặt hàng Chuỗi(50) 

MACTKM Mã chương trình khuyến mãi dành cho 
MH Số nguyên 

SOLUONG Số lượng tổng cộng được khuyến mãi Số thực 
MAMH_TUCT Mã mặt hàng do phía công ty quản lý Chuỗi(20) 
MALL Mã dung để liên lạc với công ty Chuỗi(50) 

SLCONLAI Số lượng còn lại dành cho chương trình 
khuyến mãi Số nguyên 

Danh sách tặng phẩm dành cho các chương trình khuyến mãi. 
Mỗi tặng phẩm có mã số mặt hàng để phân biệt với các tặng phẩm khác, 
Có mã số CTKM để phân biệt với CTKM khác cũng dùng mặt hàng này làm 
tặng phẩm; 
có thông tin về số lượng tổng cộng dành cho chương trình khuyến mãi, mã 
mặt hàng do công ty quản lý, mã dung để liên lạc với các công ty. 
số lượng còn lại dành cho chương trình khuyến mãi. 

 

11. THAMCHIEU_MAMH Giao dịch  

BATDAUMADM Chuỗi kí tự đại diện 
cho mã danh mục Chuỗi(20)

BATDAUMAMH Chuỗi kí tự bắt đầu 
trong mã mặt hàng Chuỗi(20)

HINHANH 
Cách đặt tên file 
hình ảnh theo danh 
mục 

Chuỗi(20)

MOTA Mô tả về danh mục Chuỗi(20)
Danh sách quy tắc đặt tên mặt hàng theo danh mục. 
Mỗi quy tắc có chuỗi kí tự đại diện cho danh mục mà mặt hàng thuộc về; 
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có thông tin về chuỗi kí tự dùng để bắt đầu trong mã mặt hàng, cách đặt tên 
tập tin hình ảnh theo danh mục, và thông tin mô tả về danh mục. 

 

12. DANG_NHAP Giao dịch  
MANHOM Mã nhóm của người dùng Số nguyên 
QUYEN Quyền của người dùng Chuỗi(20) 
Danh sách các nhóm người dung tham gia hệ thống. 
Mỗi nhóm có mã số nhóm để phân biệt với các nhóm khác; 
có thông tin về quyền sử dụng hệ thống của người dung. 
 

C.2 Sử dụng XML trong ngôn ngữ Csharp 
Trong C#, ta sử dụng một số hàm trong namespace Xml của System dưới đây: 

STT Tên hàm Tên lớp  Ý nghĩa 
1 Load XmlDocument Lấy tài liệu XML từ một file XML 
2 CreateElement XmlDocument Tạo node chưa có nội dung 
3 CreateTextNode XmlDocument Tạo nội dung dạng text cho một 

node 
4 Save XmlDocument Lưu lại tài liệu XML vào một file 
5 SelectSingleNode XmlDocument Lấy ra node đầu tiên thoả một biểu 

thức XPath 
6 SelectNodes XmlDocument Lấy ra danh sách các node thoả một 

biểu thức XPath 
7 AppendChild XmlNode Thêm một node là node con cuối 

cùng của một node đã biết  
8 RemoveChild XmlNode Xoá một node trong DOM tree 
9 SetAttribute XmlElement Thêm một thuộc tính cho node 
10 ChildNodes XmlElement Lấy ra tất cả các node con của một 

node 
Hàm để load tập tin XML ChuongTrinhQuangCao.xml: 

public XmlDocument Get_XmlDoc() 

{ 

XmlDocument xDoc = new XmlDocument(); 

// Đường dẫn chứa file cần load 

string path = “F:\\ChuongTrinhQuangCao.xml”;    

xDoc.Load(path); 

} 
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Hàm thêm 1 node mới là con của một node xNode trong xDoc, node mới này có 

tên là strTag và có nội dung là strText: 

private XmlElement InsertTextNode(XmlDocument xDoc, XmlNode xNode, string 

strTag, string strText)  

{  

 XmlNode xNodeTemp; 

 xNodeTemp = (XmlNode)(xDoc.CreateElement(strTag)); 

 xNodeTemp.AppendChild(xDoc.CreateTextNode(strText)); 

 xNode.AppendChild(xNodeTemp); 

 xDoc.Save(“F:\\ChuongTrinhQuangCao.xml”); 

 return (XmlElement) (xNodeTemp); 

} 

Hàm thêm 1 attribute mới cho node xNode trong xDoc, attribute mới này có 

tên là strTag và có nội dung là strText: 

private void InsertAttribute(XmlDocument xDoc,XmlNode xNode ,string strTag, 

string strText)  

{  

 xNode.SetAttribute(strTag, strText); 

 xDoc.Save(“F:\\ChuongTrinhQuangCao.xml”); 

} 

Hàm xoá 1 node xDelNode là con của node xNode trong xDoc: 

private void RemoveNode(XmlDocument xDoc, XmlNode xDelNode, XmlNode 

xNode) 

{ 

 XmlNode boardStatusNode; 

 xNode.RemoveChild(xDelNode); 

 xDoc.Save(“F:\\ChuongTrinhQuangCao.xml”); 

} 
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Hàm lấy nội dung của tất cả các node con của node xNode trong xDoc: 

private string[] getAllChildNodes(XmlDocument xDoc, XmlNode xNode) 

{ 

 string[]  str = new string[xElement.ChildNodes.Count]; 

 XmlElement xElement = (XmlElement)xNode; 

for (int i=0; i<xElement.ChildNodes.Count; i++) 

{ 

 XmlNode xField = xElement.ChildNodes[i]; 

 str[i] = xField.InnerText;  

} 

xDoc.Save(“F:\\ChuongTrinhQuangCao.xml”); 

return str; 

} 

 

C.3 Một số control trong ASP.Net 
HTML Server Controls   

 
STT Tên TAG Tên lớp Một số thuộct tính Sự kiện 
1 <a> HtmlAnchor 

 
Href, Target, Title, 
Name 

OnServer
Click 

2 <img> HtmlImage 
 

Align, Alt, Border, 
Height, Src, Width 

 

3 <form> HtmlForm 
 

Name, Enctype, 
Method, Target 

 

4 <button> HtmlButton 
 

CausesValidation OnServer
Click 
 

5 <input type="button"> 
<input type="submit"> 
<input type="reset"> 
 

HtmlInput 
Button 
 

 Name, Type, Value, 
 

OnServer
Click 

6 <input type="text"> 
<input 
type="password"> 

HtmlInput 
Text 
 

MaxLength, Name, 
Size, Type, Value 
 

OnServer
Change 
 

7 <input HtmlInput Checked, Name, Type, OnServer
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type="checkbox"> 
 

CheckBox 
 

Value 
 

Change 
 

8 <input type="radio"> 
 

HtmlInput 
RadioButton 
 

Checked, Name, Type, 
Value 
 

OnServer
Change 
 

9  
 
<input type="image"> 
 

HtmlInput 
Image 
 

Align, Alt, Border, 
Name, Src, Type, 
Value, 
CausesValidation 
 

OnServer
Click 
 

10 <input type="file"> 
 

HtmlInput 
File 
 

Accept, MaxLength, 
Name, PostedFile, 
Size,Type, Value 
 
 

Không có 

11 <input type="hidden"> 
 

HtmlInput 
Hidden 
 

Name, Type, Value 
 

OnServer
Change 
 

12 <textarea> 
 

HtmlText 
Area 
 

Cols, Name, Rows, 
Value 
 

OnServer
Change 
 

13 <select> 
 

HtmlSelect 
 

SelectedIndex, Size, 
Value, DataSource, 
DataTextField, 
DataValueFieldItems 

OnServer
Change 
 

14 <table> 
 

HtmlTable 
 

Align, BgColor, 
Border, BorderColor, 
CellPadding, 
CellSpacing, Height, 
NoWrap,WidthRows  

 

15 <tr> 
 

HtmlTable 
Row 
 

Align, BgColor, 
Border, BorderColor, 
Height,ValignCells 

 

16 <td> 
 

HtmlTable 
Cell 
 

Align, BgColor, 
Border, BorderColor, 
ColSpan, Height, 
NoWrap, RowSpan, 
VAlign, Width 
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Web Server Controls  – List Control : 
• Một số list  control “ Repeated Binding”   thông dụng  :  

o Reapeater 
o DataGrid 
o DataList 

• Những control trên đều được hổ trợ vịêc thiết kế template  cho từng thành 
phần trong control  và chỉ định được trường dữ liệu tương ứng khi đổ dữ liệu 
vào . Mỗi dòng dữ lịêu   trong list được xem như một DataItem trong 
Container và được xác định  các trường dữ liệu  cần hiển thị  

Ví dụ :  
 
<ASP:Repeater id="MyRepeater" runat="server"> 

<ItemTemplate> 
<%# Container.DataItem( ten cot 1) %> = 
<%# Container.DataItem(ten cot 2 ) %><br /> 

</ItemTemplate> 
</ASP:Repeater> 
 
 

• Đặc biệt đối với 2 control : Datalist và datagrid ,  ASP.NET hổ trợ tính năng 
sọan thảo trên control  

 
Ví dụ :  Tạo trang có chứa Data grid như sau :  
 
<ASP:DataGrid id="MyDataGrid" runat="server" CellPadding = "2" 
EditItemStyle-BackColor="yellow" EditItemStyle-ForeColor="black"  
DataKeyField="ISBN" OnEditCommand="DoItemEdit" 
OnUpdateCommand="DoItemUpdate" OnCancelCommand="DoItemCancel" 
AutoGenerateColumns="False"> 

<Columns> 
<ASP:BoundColumn DataField="ISBN" HeaderText="ISBN" 
ReadOnly="True" /> 
<ASP:TemplateColumn HeaderText="Title"> 
<ItemTemplate> 

<ASP:Label Text='<%# Container.DataItem("Title") %>' runat="server" /> 
</ItemTemplate> 
<EditItemTemplate> 

<ASP:TextBox id="txtTitle" Size="60" runat="server" 
Text='<%# Container.DataItem("Title") %>'  /> 

</EditItemTemplate> 
</ASP:TemplateColumn> 
<ASP:BoundColumn DataField="PublicationDate" HeaderText="Published" 
/> 
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<ASP:EditCommandColumn EditText="Edit" CancelText="Cancel"    
 UpdateText="Update" /> 
</Columns> 

</ASP:DataGrid> 
 
 
Kết quả  trang sau khi chạy và chọn dòng dữ liệu đầu tiên như sau :   

 
 
Khi nhấn vào button Edit  , thì  DataGrid bị biến đổi như sau :    
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• Control Data list chứa hổ trợ template của các DataItem là bảng . Do đó , nếu 
sử dụng Data List thì bạn có thể nhúng hình ảnh , hyperlink vào trong từng 
DataItem. 

 
Validation Controls ( Control xác định tính hợp lệ ) 

Một số control thông dụng :  
Validation Control Mô tả  
RequiredFieldValidator 
Control 
 

Việc xác nhận tính hợp lệ cho control input thành 
công  khi  dữ liệu nhập vào trong  input control . Nếu  
không có dữ liệu  , thì control này sẽ thông báo lỗi 

CompareValidator 
Control 

Kiểm tra giá trị trong 2 input control là giống nhau .  

RangeValidator Control 
 

Kiếm tra giá trị nhập vào của input control phải nằm 
giữa 2 số min và max  được qui định bởi người lập 
trình  

RegularExpressionValidat
or Control 
 

Kiểm tra giá trị nhập vào của input control phải tuân 
theo một biểu thức đã xác định  
Vd : *@.* : đây là biểu thức qui định cho việc nhập 
địa chỉ mail  

mailto:*@.*
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