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前言

“管理人手册”是一套实用性商业管理指导丛书，面向从大公司到小企业的不同工作环境下的初学者
和有经验的管理者。
丛书涉及商业活动的所有主要领域，涵盖有效管理的基础技能和达至卓越管理的基本原则与具体实践
，分从企业家自身管理、企业内部管理以及企业外部管理三个方面展开。
    首先，丛书将教会你领导和影响其他人，掌握情绪控制技巧，将“难缠”的员工转变为团队积极分
子，评估个人和团队绩效及其提升；接着，丛书将教会你如何处理你(或组织)同周围世界的关系——
传达组织信息，关注客户需要，并以全球性视角应对处理；最后，转向“平衡工作绩效与个人生活”
技能之阐述，指导你正确规划达至终极成功的路线图。
    丛书作者皆为实践及著述经验俱丰的专家学者，行文叙事清晰明快而又字字珠玑，状物说理鞭辟入
里而又生动豁达；而正文之外，流程图、附注图表、自我测试、现实案例研究以及近干条“小贴士”
或“提要”融文字内容与视觉效果于一体：版式设计独到，阅读重点突出。
这套丛书对于经验丰富的管理者和那些渴望学习新技能的新人具有同样的适用性，可作为所有商业人
士面临种种可能陌生情境时的重要参考。
    长久以来，英国多林·金德斯利出版公司开发的“基础管理人手册”及“成功管理人手册”图书系
列皆得畅销世界各地，深受好评；有鉴于此，世界图书出版公司北京公司着意优中选精，遴选其中数
十品种，原味推出，以飨读者。
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内容概要

迅猛发展的数字浪潮要求我们采用新的方式来组织商务活动以及构建与客户间互动关系。
管理者必须掌握新技术，重新审视经营策略，从而使自己的公司适应时代的飞速发展。
《电子商务》一书将向你展示如何更好地组织和经营自己的公司，以便为客户提供最好的产品和服务
。
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作者简介

史蒂夫·斯莱特（Steve
Slight），在商业战略、IT应用和新兴媒介等方面拥有异常丰富的经验。
他曾经指导过数家著名国际性公司的媒介战略，这些公司根据他的建议利用IT技术和新媒介大大推进
了相关项目的进展。
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章节摘录

第一章  做好准备    迄今为止，电子商务已经使商业活动的组织和运营方式发生了天翻地覆的根本性变
革，其优势彰显无遗。
任何组织都应该为此做好准备，奠定相应根基，迎接电子商务变革的挑战。
    1．1  电子商务的定义    商界正不断地被信息技术所塑造。
我们必须充分理解电子商务可能带来的各种影响，领会新技术之于商业战略制订的种种新的可能性以
及既存战略设想的可能挑战。
    何为电子商务？
    电子商务即是“电子时代”的商业活动：为了最大化“顾客让渡价值”(客户价值)的目的，组织充
分利用和发挥信息技术的全部潜力，提高运营效率。
电子商务(electronic busihess)不同于电子交易(electlronic commerce)，它是对电子交易的扩展。
至关重要的是，电子商务强调所有销售渠道——而不仅是经由某网站的在线交易——以同等的效率、
同等的让渡价值为顾客提供产品或服务的必要性。
电子商务要求我们反思组织体系，整合组织各部分，使之成为一个团结、内聚的整体。
    审视战略    电子商务战略转向的实现有赖于基于互联网的新型商业战略的制订。
通过数字式电子计算机网络和远程通讯网络，世界各地、各部分之间的联系日益增多，商业往来变得
更加快捷、灵活和低成本。
我们必须“先敌一步”，察觉商机于竞争对手之前；顺势应时，制定新战略。
    审视老旧观念    在以往的时代，商业模式都是基于单向度的“一(个人或组织)对多”式沟通形态——
比如电视广告——而制定的。
客户关系的维护和发展充其量可以委托给自有销售团队，不济的话，则只好委托给分销商、代理商和
独立零售商。
而在当前，全球网络已经能够传输高容量数据，我们就可以通过交互式媒体将客户关系工作的重点直
接对准目标受众。
    1．2  理解电子商务    任何想在当前这个人们以全新方式相互联结的商务时代求得生存和发展的组织
，都必须实现商务的电子化转向。
未雨绸缪、居高思远，才能“先敌一步”，并留住现有客户。
    力争上游    当今的商业变革前所未有地剧烈。
对于数字化的将来，你的组织必须有一个清醒的认识。
组织必须教导员工认清成型过程当中的数字经济所带来的种种市场变化。
请记住，眼下的变革仅仅是即将兴起的“商业革命”——如电话的发明一般重大——的冰山一角。
    枕戈待旦    决不能自满于组织的庞大规模。
在朝着电子商务转向的过程当中，“新兵”往往比大且笨拙的“老兵”更有优势。
前者更便于灵活而整体地实施新的、电子商务导向的各种信息技术相关制度和方法。
要尽快发现、加强本组织的优势，同时克服不足之处。
如此，才能免于被后起之秀反超。
    留住客户    电子商务，即运用信息技术和方法以及快捷的互联网络，着力去发现并满足客户的需求
甚至欲望。
前所未有地，客户对于产品、服务和供应商有了如此众多的选择。
客户可以从数字网络上即时获取做出比较性决策和购买行为所需要的信息，因而，“比较”无处不在
。
竞争对手可能来自于世界的任何一个地域。
不言而喻的是，善待客户，客户才不会抛弃你。
    P10-13
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编辑推荐

　　《管理人手册》是一套实用性商业管理指导丛书，面向从大公司到小企业的不同工作环境下的初
学者和有经验的管理者。
丛书作者皆为实践及著述经验俱丰的专家学者，行文叙事清晰明快而又字字珠玑，状物说理鞭辟入里
而又生动豁达；而正文之外，流程图、附注图表、自我测试、现实案例研究以及近千条“小贴士”或
“提要”融文字内容与视觉效果于一体：版式设计独到，阅读重点突出。

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<电子商务>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。
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