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内容概要

　　《普通高等教育“十五”国家级规划教材：电子商务实用教程（第4版·修订版）》是普通高等
教育“十一五”国家级规划教材修订版，是国家级精品课程电子商务概论的配套用书。
《普通高等教育“十五”国家级规划教材：电子商务实用教程（第4版·修订版）》根据国家《电子
商务师职业标准》及教育部对高职高专人才培养目标要求编写，目的是使读者了解电子商务的基本框
架及初步应用。
　　全书主要内容为：第1章芝麻开门——电子商务概述，是电子商务入门的基础知识；第2章制胜法
宝——电子商务模式，主要内容有B2C、B2B、C2C电子商务；第3章资金流转——电子商务支付，主
要内容有电子货币、网上银行、网上支付等；第4章货物流通——电子商务物流，主要内容有物流配
送、物流信息管理；第5章交易保障——电子商务安全，主要内容有电子商务安全交易体系、交易协
议等；第6章网络推广——电子商务营销，主要内容有网络营销方法及手段等；第7章网上门面——电
子商务刚站，主要内容有整体设计、软件选择、硬件选择、网页内容设计等；第8章空中传奇——移
动电子商务，主要内容有移动电子商务的基本概念及在行业的应用；第9章面向无限——企业电子商
务应用，主要内容有生产企业、零售业、信息服务业电子商务的应用。
　　《普通高等教育“十五”国家级规划教材：电子商务实用教程（第4版·修订版）》取材新颖，
内容丰富，通俗易懂，对电子商务的案例分析较为详细。
　　本书适合作为高等职业院校，高等专科院校、应用型本科、成人院校电子商务专业、市场营销专
业、商贸专业或相关专业的电子商务基础教材，也可作为社会从业人员的自学参考书及培训教材。
　　本书提供数字课程的学习，欢迎读者登录高等职业教育教学资源中心，获取相关教学资源，进行
自主学习及交流活动。
具体登录使用方法见书后郑重声明页。
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书籍目录

第1章芝麻开门——电子商务概述 案例之一Dell公司的沟通模式 1.1传统商务与电子商务 1.2电子商务的
定义及分类 1.3电子商务的基本组成 1.4电子商务交易标准概述 第2章制胜法宝——电子商务模式 案例
之二拉拉手资源交易网 2.1电子商务经营模式 2.2B2C电子商务 2.3B2B电子商务 2.4C2C电子商务 2.5网络
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子商务与物流配送 4.3物流信息管理 第5章交易保障——电子商务安全 案例之五信息窃密 5.1电子商务
安全交易体系 5.2电子商务安全交易协议 第6章网络推广——电子商务营销 案例之六耐克网上推广专卖
店 6.1网络营销概述 6.2搜索引擎营销 6.3电子邮件营销 6.4博客营销 6.5移动营销 第7章网上门面——电
子商务网站 案例之七艺海拾贝网站设计 7.1为什么要建商务网站 7.2商务网站的主要内容 7.3注册域名
7.4选择支付方式 7.5选择服务器 7.6网页内容设计 第8章空中传奇——移动电子商务 案例之八某公司移
动商务 8.1移动电子商务概述 8.2移动电子商务应用 第9章面向无限——企业电子商务应用 案例之九从
传统企业走向电子商务企业的易购 9.1生产企业 9.2零售业 9.3信息服务业 参考文献
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章节摘录

版权页：   插图：    案例之一 Dell公司的沟通模式 Dell公司(http://www.dell.com.cn)的经营思想是：“绕
过分销商等传统价值链中的中间环节，按单定制并将产品直接销售到客户手中”。
Dell公司以客户为中心并与之建立直接的联系，与供应商建立合作伙伴关系，大规模按单定制，实时
生产和零库存，这些都已是人们相当熟悉的概念了。
Dell公司的成功更在于将新观念与网络创造性地结合在一起。
正是这种结合推动了Dell得以与其客户和供应商之间更高效地进行直接的沟通，更紧密地合作并分享
信息。
 传统价值链中生产厂商与供应商以及与最终客户之间的界限正在变得模糊，Dell模式的核心就是与客
户进行直接沟通。
通过直接沟通，Dell不仅避免了中间环节的加价和时滞，减少了产品的销售费用和库存的成本与风险
，还使公司与客户之间建立了一种直接的联系，这种联系带来了有价值的信息，这些信息又进一步加
强和巩固了Dell与客户以及与供应商之间的关系。
Dell与客户的沟通方式主要有电话沟通、网络沟通及面对面的沟通。
 电话沟通：公司向客户提供免费电话服务。
直销人员通过电话针对不同技术层次的客户回答各种问题并引导客户选择配置。
 网络沟通：客户只要登录公司的Web站点就可以获取有关Dell的信息并可在线订购产品。
Dell同时还提供在线支持工具以帮助客户解决各类常见的技术问题。
 面对面的沟通：Dell的销售人员经常拜访客户，这样做可以使Dell更好地倾听客户的需求，了解他们
的问题与困难，并增进与客户之间的信任和联系。
对于大客户，Dell则索性派出技术小组驻扎在客户企业内部，以便随时协助客户解决复杂的技术问题
。
 互联网时代的高效性和可交互性，彻底改变了传统的经营方式。
对用户来讲，通过互联网络可以得到自己想得到的东西；对企业来讲，无论是营销还是直接的销售行
为，或者是服务，完全可以根据用户的需要定制专项的服务或产品。
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编辑推荐

《普通高等教育"十五"国家级规划教材修订版:电子商务实用教程(第4版)》适合作为高等职业院校、高
等专科院校、应用型本科、成人院校电子商务专业、市场营销专业、商贸专业或相关专业的电子商务
基础教材，也可作为社会从业人员的自学参考书及培训教材。
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