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内容概要

　　《全国职业教育精品课程规划教材：电子商务应用基础与实训》结构新颖、内容丰富，从基础理
论出发，结合现代电子技术，全方位阐述了电子商务的特点、应用和技术创新。
通过对典型案例的分析，加深对电子商务理论知识的理解，突出职业能力培养，体现教、学、练过程
一体化。
通过理论部分的学习，可以掌握电子商务基本概念、电子商务技术基础、电子货币和支付、网络营销
、物流管理以及电子商务安全和相关法律法规等内容；通过电子商务实验室的操作训练，可以更好地
使理论与实践相结合。
《全国职业教育精品课程系列规划教材（双证教材）：电子商务应用基础与实训》可作为全国职业院
校电子商务和计算机应用类相关专业的教学用书，也可作为电子商务助理师的考试参考书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<电子商务应用基础与实训>>

书籍目录

第1单元 电子商务概述案例导入：当当网上书店项目1 熟悉电子商务基本概念项目2 了解电子商务的产
生和发展项目3 认识电子商务的特点与功能项目4 体会电子商务对社会的影响单元小结第2单元 电子商
务相关技术案例导入：21CN的网络宽频项目1 了解计算机网络技术项目2 了解电子数据交换技术(EDI)
项目3 了解网站建设技术单元小结第3单元 电子商务系统设计案例导入：阿里巴巴网络系统分析项目1 
体会电子商务系统的概念模型项目2 亲历电子商务系统的实施与维护单元小结第4单元 电子商务模式案
例导入：携程旅行网的网络经纪模式项目1 理解电子商务模式的基本概念项目2 理解B2B电子商务模式
项目3 体验B2C电子商务模式项目4 体验C2c及其他电子商务模式单元小结第5单元 网络营销案例导入：
百度的广告运营模式项目1 了解传统营销与网络营销项目2 体会网络营销战略与规划项目3 感受网络广
告单元小结第6单元 电子支付与网上银行案例导入：招商银行的网上银行项目1 认识电子支付项目2 认
识电子货币项目3 感受网络银行项目4 体验移动支付单元小结第7单元 电子商务与现代物流案例导入：
联合包裹服务公司(UPS)的物流技术项目1 体验现代物流理念与模式项目2 感受电子商务物流项目3 了
解电子商务物流信息技术单元小结第8单元 电子商务安全案例导入：金山公司的反病毒技术项目1 初探
计算机网络安全项目2 初识电子商务安全项目3 了解电子商务系统的安全技术单元小结第9单元 电子政
务案例导入：北京市海淀新区信息化工程项目项目1 认识电子政务项目2 初识电子政务体系结构项目3 
感受电子政务与电子商务的关系单元小结第10单元 电子商务法律法规案例导入：荷兰飞利浦公司域名
注册案项目1 初识电子商务法律项目2 体会电子商务涉及的法律问题项目3 感受电子商务信用体系建设
单元小结第11单元 电子商务实训项目1 系统初始化操作实训项目2 CA认证操作实训项目3 电子邮件操
作实训项目4 电子银行操作实训项目5 B2C模式操作实训项目6 C2C模式操作实训项目7 物流管理操作实
训项目8 B2B模式操作实训项目9 网络营销操作实训项目10 电子数据交换(EDI)操作实训项目11 网上单
证操作实训项目12 BBS操作实训

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<电子商务应用基础与实训>>

章节摘录

　　因为网络沟通具有互动性，企业因此能更准确地掌握顾客的需求和反应，为顾客提供更个性化的
产品。
以电子商场为例，商家通过数据库可以全面了解网络顾客的生日、对产品的偏好习惯等，这样便于在
适当的时间，利用电子邮件向目标客户推荐相关产品或服务。
　　定制化营销并不只适应高度技术化和信息化的企业，它同企业的规模、技术化并无直接的联系，
它有着更大更广的适应范围.大到汽车家电，小到冰淇淋，层出不穷的产品、服务，都可以通过定制营
销把消费者照顾得妥妥贴贴、舒舒服服。
　　“定制营销”是社会化大生产发展到一定阶段、在市场逐渐趋于饱和的情况下产生的，它仍然以
大规模生产作为基础，追求企业的规模效益。
与此同时，企业借助产品设计和生产过程的重新组合，来更好地适应消费者的需求变化。
企业在采取“定制营销”时，通常以顾客数据库作为营销工具。
企业将自己与顾客发生的每一次联系都记录下来，包括顾客购买的数量、价格、采购的条件、特定的
需求、业余爱好、家庭成员的名字、生日等信息。
这样，企业知道自己的新产品开发出来之后会有哪些顾客购买，自己的老顾客目前会有哪些新的需求
，从而更好地维系老顾客，与顾客建立紧密的联系。
要做到比用户自己更了解用户，企业就必须在做到产品细分的同时，做好对用户的细分。
只有对用户有深度认识，才能更精确地把握机会，更科学地配置企业资源。
企业在进行目标市场营销时，通常按照一定的变量进行细分，如地理变量、人口变量、心理变量和行
为变量等，然后针对特定的子市场展开相应的营销活动。
而在“定制营销”中，企业无需运用市场细分技术，因为这时候细分已经达到了极限，每一个顾客都
是一个子市场，企业要根据每个人的需要确定自己的营销组合。
　　⋯⋯
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