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前言

随着互联网的飞速发展，信息技术和网络技术在商业领域中的广泛应用，电子商务作为一种新的交易
模式逐渐被人们接受，并显现出其旺盛的生命力。
电子商务的普及催生了阿里巴巴、淘宝网等一批优秀的电子商务服务平台提供商，网上开店、创业也
逐渐盛行。
这在改变着人们的生活、工作、学习习惯的同时，也使学校的教学体制发生了变化，如今“电子商务
实务”已经成为许多高职院校财经类、计算机类专业学生的必修课程。
“电子商务实务”是一门实践性很强的课程，实践操作能力、网上创业能力的锻炼成为学习的重点。
高等职业院校肩负着培养面向生产、建设、服务和管理第一线需要的高素质技能型专门人才的使命，
随着教育教学改革的深入，学校的教学重点逐渐转移到学生操作技能的训练和综合职业素养的培养上
，职业技能、就业创业能力等的培养成为各高职院校教学的重点。
然而，市面上的一般电子商务教材是将计算机基础、企业信息化、市场营销、经济管理等几方面的相
关内容组合在一起，既不能把各部分内容有机结合起来，也不能有效地训练学生的电子商务经营能力
，达不到高职院校的培养目的。
本书是浙江省“十一五”重点建设教材。
以淘宝网、阿里巴巴、工商银行网上银行等知名电子商务服务平台为载体，以个人网店的开设、经营
为主线，按照网店开设准备、网店开设、网店进货、网店交易、支付、物流、安全、网络营销的顺序
安排章节内容。
每一章的开始提出“本章工作任务”，该章的理论知识和实践技能都围绕着该工作任务的完成而展开
，全书通过8个工作任务的训练，锻炼读者网店开设、经营、网络营销的能力，为读者的综合实践能
力和就业创业能力的培养打下坚实基础。
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内容概要

《电子商务实务》以淘宝网、阿里巴巴、工商银行网上银行等知名电子商务服务平台为载体，以个人
网店的开设、经营为主线，按照网店开设的准备、网店的开设、网店进货、电子商务交易、电子商务
支付、电子商务物流、电子商务安全、网络营销的顺序安排章节内容。
各章结合所述内容穿插大量案例、知识链接和友情提示，并配有相应的实训项目，将各阶段的理论知
识与实践操作融为一体，旨在培养读者的综合实践能力和创业能力，实现教学过程中的“学商结合”
，达到“教、学、做合一”的目的。
　　全书内容务实，注重理实合一，具有较强的实用性，适合作为高等职业院校财经类、计算机类相
关专业电子商务基础课程的教材和参考书，也可作为国家助理电子商务师职业资格考试、阿里巴巴电
子商务认证的参考书。
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章节摘录

插图：①产品和服务以顾客为中心。
由于互联网具有很好的互动性和引导性，一方面，用户通过互联网在企业的引导下对产品或服务进行
选择或提出具体要求，企业可以根据顾客的选择和要求及时进行生产并提供及时服务，使得顾客所要
求的产品和服务跨时空得到满足；另一方面，企业还可以及时了解顾客需求，并根据顾客要求组织及
时生产和销售，提供企业的生产效益和营销效率。
例如，Dell公司在1995年还是亏损的，但1996年，它们通过互联网来销售计算机，业绩得到100％的增
长。
由于顾客通过互联网可以在公司设计的主页上选择和组合计算机，公司的生产部门马上根据要求组织
生产，并通过快递公司寄送。
因此公司可以实现零库存生产，特别是在计算机部件价格急剧下降的年代，零库存不但可以降低库存
成本，还可以避免因高价进货带来的损失。
②以顾客能接受的成本定价。
传统的以生产成本为基准的定价在以市场为导向的营销中是必须摒弃的。
新型的价格应是以顾客能接受的成本来定价，并依据该成本来组织生产和销售。
企业以顾客为中心定价，必须测定市场中顾客的需求，以及对价格认同的标准，否则以顾客可以接受
的成本来定价是空中楼阁。
顾客可以通过互联网提出能够接受的成本，企业根据顾客的成本提供柔性的产品设计和生产方案供用
户选择，直到顾客确认后再组织生产和销售，所有这一切都是顾客在公司的服务器程序的引导下完成
的，并不需要专门的服务人员，因此不但简单、迅速，而且成本也极其低廉。
目前，美国的通用汽车公司允许顾客在互联网上通过公司的有关引导系统自己设计和组装满足自己需
要的汽车。
用户首先确定接受的价格标准，然后系统根据价格的限定从中显示满足要求式样的汽车，用户还可以
进行适当的修改，公司最终生产的产品恰好能满足顾客对价格和性能的要求。
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编辑推荐

《电子商务实务》：浙江省“十一五”重点教材建设项目
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