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前言

　　随着互联网的不断发展，我国的网络购物呈现快速增长的趋势。
据艾瑞发布的《2009年上半年中国网络购物市场发展报告》显示，2009年上半年中国网购市场交易规
模为1034.6亿元，同比2008年上半年的531.1亿元，大增94.8％。
　　2009年，信息技术与互联网行业的人才需求一直保持全年各行业需求的最高，每月都居十大热门
行业榜首，招聘量也始终维持在15％－20％的市场份额。
从企业的反馈情况看，51.4％的B2B企业在一年内有明确的电子商务人才需求，38.9％的企业有潜在的
电子商务人才需求。
70.2%的B2（二企业在未来半年内有明确的人才需求，25.3％的企业有潜在人才需求。
因此，培养优秀的电子商务人才势在必行。
　　这里所说的优秀人才，不仅仅要具有较为扎实的基础理论知识，更要具备较强的实际应用能力。
因此，这就要求我们在设计电子商务课程体系时能从实际的应用出发，要能够做到教材的基本理论适
度、实际应用性突出，做到教材的知识面宽、内容新，以满足学生知识、能力、素质结构的培养要求
。
　　本书较为全面地阐述了电子商务理论的基本概念、电子商务活动的基本步骤、电子商务交易的基
本方法以及电子商务的应用。
全书分原理篇、技术篇、应用篇，共工。
章。
　　在原理篇中，主要介绍了电子商务的概念、功能与分类，电子商务与传统商务的区别，企业为什
么要进行电子商务活动以及实施电子商务有什么好处，还包括对电子商务基本流程、参与主体以及各
种交易模式的介绍。
另外还简单介绍电子商务系统和国内电子商务的经济、市场及法律环境。
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内容概要

　　电子商务是一门综合实践性很强，内容体系更新很快的课程。
《电子商务概论》的特点在于侧重实践与应用，先阐述电子商务的基本概念和相关技术，包括互联网
技术、物流技术、支付技术以及网络营销技术等，然后引入一系列的理论及应用知识。
《电子商务概论》虽侧重实践应用，但也试图通过对内容与结构的合理组织，将管理与技术内容融合
，以打破以往该类教材单方面注重技术，或者单方面注重管理的弊端。
力求使学生通过浅显易懂的文字，掌握电子商务的基础精髓。
全书共10章，包括3部分，第1-3章介绍电子商务的基本原理，第4-5章介绍电子商务的相关技术，
第6-10章介绍电子商务的应用。
《电子商务概论》既可作力电子商务、物流、信息管理等专业的教材，也可以作为其他本、专科专业
电子商务基础课的教材，对从事电子商务建设，信息系统开发的专业技术人员和相关管理人员，也有
一定的参考价值。
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章节摘录

　　一旦买方确定了他们的特定需要，就要寻找能够满足这些需要的产品或服务。
在传统商务中，买方寻找产品或服务的方法很多，他们可以参考产品目录、请教朋友、阅读广告或查
找黄页（一种常见的工商企业名录）。
买方也可以向销售员咨询产品的特点和优势。
　　买方选择了满足某一特定需要的产品或服务之后，就要选择一个可以提供这种产品或服务的卖主
。
在传统商务中，买主可以通过很多途径与卖主进行接触，包括电话、邮件和贸易展览会等。
一旦买主选择了一个卖主，双方就开始了谈判，谈判内容包括交易的很多内容，如交货日期、运输方
法、价格、质量保证和付款条件，另外还常常包括产品交付或服务提供时要进行检验的各个细节问题
。
如果买家是一家企业，采购交易的谈判可能会十分复杂。
企业一般会设立专门的部门（比如采购部）同供应商谈判采购交易。
　　当买方认为收到的货物满足双方议定的条件时，他就应该支付货款了。
买卖完成后，买方可能还要就质量担保、产品更新和日常维护等问题和卖方接触。
　　对于上述的买方完成的每一项业务，卖方都有一个相应的业务与之对应。
　　卖方通常通过市场调查来确定潜在顾客的需求。
企业通常使用包括问卷调查、销售员与顾客交谈、专题小组讨论，或聘请企业外部的咨询人员等方法
来获得顾客需求信息。
　　一旦卖方确定了顾客需求，他们就要开发产品或服务（创造新产品或复制老产品）去满足顾客需
求。
开发产品通常包括产品设计、测试和生产等过程。
　　卖方的下一步工作是让潜在顾客知道这种产品或服务的存在。
卖方要开展多种广告和促销活动，同顾客及潜在顾客沟通关于产品或服务的信息。
　　一旦顾客对卖方的促销活动有了回应，双方就开始对交易的条件进行谈判.在很多情况下，谈判是
非常简单的，例如，很多零售交易场所包括的活动不过是顾客进入商店、选择商品，然后付清货款。
有时，交易需要艰苦漫长的谈判，以便对商品的运输、检验、测试和付款达成协议。
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