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1第一章：制造业电子商务案例分析


11.1 戴尔电子商务模式分析
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1二.案例分析相关知识讲解：
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71.3欲火涅槃，美丽重生
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81.3.3实验总结：


8一.案例总结：


8二.课后问题：


81.4宝洁“润妍” 洗润发产品在线推广
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101.4.3实验总结：


10一.案例总结：
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111.5锐步运动鞋网上销售
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12一.案例总结：


12二.课后问题：


131.6沃尔沃S80L上市 网络营销案例


131.6.1实验前期准备：


13一.实验目标：


13二.案例分析相关知识讲解：


141.6.2实验过程：


14一.案例分析内容：


14二.案例分析学习：


141.6.3实验总结：


14一.案例总结：


14二.课后问题：


151.7 IBM公司电子商务


151.7.1 实验前期准备：


15一.实验目标：


15二.案例分析相关知识讲解：


151.7.2实验过程：


15一.案例分析内容：


15二.案例分析学习：


161.7.3实验总结：


16一.案例总结：


16二.课后问题：


161.8一站到位——青岛海尔集团的网上营销


161.8.1实验前期准备：
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16二.案例分析相关知识讲解：


171.8.2实验过程：
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181.9化妆品的网络营销
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18二.案例分析相关知识讲解：
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201.9.3实验总结：


20一.案例总结：
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201.10联合保健集团的“数字化保健服务体系”
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221.10.3实验总结：


22一.案例总结：


23二.课后问题：


231.11小户型白领公寓网络行销推广方案
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23二.案例分析相关知识讲解：
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241.11.3实验总结：


24一.案例总结：
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251.12终端变革下服装营销渠道的选择
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261.13养生堂钟情网络广告
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291.14真维斯网络营销
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311.15礼品工艺品行业网赢通营销型网站案例


311.15.1实验前期准备：


31一.实验目标：


31二.案例分析相关知识讲解：


321.15.2实验过程：


32一.案例分析内容：


32二.案例分析学习：


321.15.3实验总结：


32一.案例总结：


32二.课后问题：


321.16红孩子运用 “红”战术 三年收入十亿
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341.16.2实验过程：
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34一.案例总结：
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351.17安利(中国)电子商务平台应用案例
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361.17.3实验总结：


36一.案例总结：


36二.课后问题：


371.18网盛科技电子商务应用模式案例


371.18.1实验前期准备：


37一.实验目标：


37二.案例分析相关知识讲解：


381.18.2实验过程：


38一.案例分析内容：


38二.案例分析学习：


381.18.3实验总结：


38一.案例总结：


39二.课后问题：


391.19微软电子商务的三个成功案例
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411.20带刺的玫瑰——长风汽车实施电子商务案例
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431.21电子商务案例分析——嘉士伯啤酒


431.21.1实验前期准备：
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43二.案例分析相关知识讲解：


451.21.2实验过程：
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45一.案例总结：


46二.课后问题：


461.22佐丹奴公司电子商务整合案例分析
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481.23太太口服液电子商务案例分析
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52第二章 网络网站运营行业电子商务案例分析


522.1“拇指e域” —移动通信增殖业务推广案例
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532.2搜狐网的网络广告
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562.3新浪网的网络广告
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612.5中华网—老牌互联网内容提供商


612.5.1实验前期准备：


61一.实验目标：


61二.案例分析相关知识讲解：


622.5.2实验过程：
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63一.案例总结：


63二.课后问题：


632.6网易虚拟社区电子商务模式分析
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63一.实验目标：
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652.7西陆网虚拟社区的电子商务模式分析
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682.8.3实验总结：


68一.案例总结：


69二.课后问题：


70第三章 旅游行业


703.1携程旅行网----旅游行业的网络经济模式


703.1.1实验前期准备：


70一.实验目标：


70二.案例分析相关知识讲解：
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71一.案例分析内容：
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723.1.3实验总结：


72一.案例总结：


72二.课后问题：


723.2南航电子商务


723.2.1实验前期准备：


72一.实验目标：


72二.案例分析相关知识讲解：


733.2.2实验过程：


73一.案例分析内容：


73二.案例分析学习：


733.2.3实验总结：


73一.案例总结：


73二.课后问题：


743.3澳大利亚中心海岸旅游度假区的电子商务预订


743.3.1实验前期准备：


74一.实验目标：


74二.案例分析相关知识讲解：


753.3.2实验过程：


75一.案例分析内容：


75二.案例分析学习：


753.3.3实验总结：


75一.案例总结：


75二.课后问题：


763.4上海春秋旅行社的电子商务应用分析


763.4.1实验前期准备：


76一.实验目标：


76二.案例分析相关知识讲解：


773.4.2实验过程：


77一.案例分析内容：


77二.案例分析学习：


783.4.3实验总结：


78一.案例总结：
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783.5希尔顿饭店集团电子商务应用案例分析


783.5.1实验前期准备：


78一.实验目标：


78二.案例分析相关知识讲解：


793.5.2实验过程：


79一.案例分析内容：


80二.案例分析学习：


803.5.3实验总结：


80一.案例总结：


80二.课后问题：


803.6国航打造全流程电子商务“快捷之旅”


803.6.1实验前期准备：


80一.实验目标：


81二.案例分析相关知识讲解：
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823.6.3实验总结：
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833.7波音7E7飞机网上促销


833.7.1实验前期准备：


83一.实验目标：


83二.案例分析相关知识讲解：
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84二.案例分析学习：


843.7.3实验总结：


84一.案例总结：


84二.课后问题：


85第四章 金融行业电子商务案例分析


854.1支付宝 羽翼丰满往何处飞


854.1.1实验前期准备：


85一.实验目标：


85二.案例分析相关知识讲解：


854.1.2实验过程：


85一.案例分析内容：


86二.案例分析学习：


864.1.3实验总结：


86一.案例总结：


86二.课后问题：


864.2和讯网上支付


864.2.1实验前期准备：


86一.实验目标：


86二.案例分析相关知识讲解：


884.2.2实验过程：


88一.案例分析内容：


88二.案例分析学习：


884.2.3实验总结：


88一.案例总结：


88二.课后问题：


884.3证券之星——中国最大的理财门户


884.3.1实验前期准备：


88一.实验目标：


89二.案例分析相关知识讲解：


894.3.2实验过程：


89一.案例分析内容：


89二.案例分析学习：


904.3.3实验总结：


90一.案例总结：


90二.课后问题：


904.4长盛基金：将贴身服务贯穿于电子商务的整个过程


904.4.1实验前期准备：


90一.实验目标：


90二.案例分析相关知识讲解：


914.4.2实验过程：


91一.案例分析内容：


91二.案例分析学习：


924.4.3实验总结：


92一.案例总结：


92二.课后问题：


924.5金融行业移动商务应用成功案例


924.5.1实验前期准备：


92一.实验目标：


92二.案例分析相关知识讲解：


934.5.2实验过程：


93一案例分析内容：


93二.案例分析学习：


944.5.3实验总结：


94一.案例总结：


94二.课后问题：


95第五章 教育科研文化行业电子商务案例分析


955.1美国思科电子商务模式分析


955.1.1实验前期准备：


95一.实验目标：


95二.案例分析相关知识讲解：


965.1.2实验过程：


96一.案例分析内容：


96二.案例分析学习：


975.1.3实验总结：


97一.案例总结：


97二.课后问题：


975.2中大MBA网络推广方案


975.2.1实验前期准备：


97一.实验目标：


97二.案例分析相关知识讲解：


985.2.2实验过程：


98一.案例分析内容：


98二.案例分析学习：


995.2.3实验总结：


99一.案例总结：


99二.课后问题：


100第六章 物流行业电子商务案例分析


1006.1 SaaS鉴证实录：优友快递管控全球客户


1006.1.1实验前期准备：


100一.实验目标：


100二.案例分析相关知识讲解：


1016.1.2实验过程：


101一.案例分析内容：


101二.案例分析学习：


1016.1.3实验总结：


101一.案例总结：


101二.课后问题：


1026.2标准化管理——上海百大配送系统


1026.2.1实验前期准备：


102一.实验目标：


102二.案例分析相关知识讲解：


1036.2.2实验过程：


103一.案例分析内容：


103二.案例分析学习：


1036.2.3实验总结：


103一.案例总结：


103二.课后问题：


1046.3整体大于部分之和-联邦快递公司


1046.3.1实验前期准备：


104一.实验目标：


104二.案例分析相关知识讲解：


1046.3.2实验过程：


104一.案例分析内容：


104二.案例分析学习：


1056.3.3实验总结：


105一.案例总结：


105二.课后问题：


1056.4国外先进的电子商务物流模式案例


1056.4.1实验前期准备：


105一.实验目标：


105二.案例分析相关知识讲解：


1076.4.2实验过程：


107一.案例分析内容：


107二.案例分析学习：


1086.4.3实验总结：


108一.案例总结：


108二.课后问题：


1086.5我国电子物流的现状和存在的问题分析


1086.5.1实验前期准备：


108一.实验目标：


108二.案例分析相关知识讲解：


1116.5.2实验过程：


111一.案例分析内容：


112二.案例分析学习：


1126.5.3实验总结：


112一.案例总结：


112二.课后问题：


1136.6电子商务物流流程


1136.6.1实验前期准备：


113一.实验目标：


113二.案例分析相关知识讲解：


1136.6.2实验过程：


113一.案例分析内容：


114二.案例分析学习：


1146.6.3实验总结：


114一.案例总结：


114二.课后问题：


1146.7仓储物流企业典型案例分析


1146.7.1实验前期准备：


114一.实验目标：


115二.案例分析相关知识讲解：


1156.7.2实验过程：


115一.案例分析内容：


115二.案例分析学习：


1166.7.3实验总结：


116一.案例总结：


116二.课后问题：


1166.8电子商务物流配送案例分析


1166.8.1实验前期准备：


116一.实验目标：


116二.案例分析相关知识讲解：


1176.8.2实验过程：


117一.案例分析内容：


117二.案例分析学习：


1176.8.3实验总结：


117一.案例总结：


118二.课后问题：


1186.9上海联华生鲜食品加工配送中心物流案例


1186.9.1实验前期准备：


118一.实验目标：


118二.案例分析相关知识讲解：


1196.9.2实验过程：


119一.案例分析内容：


119二.案例分析学习：


1196.9.3实验总结：


119一.案例总结：


119二.课后问题：


120第七章 网络运营行业电子商务案例分析：


1207.1阿里巴巴——定位于中小企业的网络经济模式


1207.1.1实验前期准备：


120一.实验目标：


120二.案例分析相关知识讲解：


1217.1.2实验过程：


121一.案例分析内容：


121二.案例分析学习：


1217.1.3实验总结：


121一.案例总结：


121二.课后问题：


1227.2 eBay帝国的崛起


1227.2.1实验前期准备：


122一.实验目标：


122二.案例分析相关知识讲解：


1237.2.2实验过程：


123一.案例分析内容：


123二.案例分析学习：


1247.2.3实验总结：


124一.案例总结：


124二.课后问题：


1247.3 buildbook建筑书店全面电子商务模式


1247.3.1实验前期准备：


124一.实验目标：


124二.案例分析相关知识讲解：


1257.3.2实验过程：


125一.案例分析内容：


125二.案例分析学习：


1267.3.3实验总结：


126一.案例总结：


126二.课后问题：


1267.4 Boo.com：网络公司失败案例


1267.4.1实验前期准备：


126一.实验目标：


126二.案例分析相关知识讲解：


1277.4.2实验过程：


127一.案例分析内容：


127二.案例分析学习：


1277.4.3实验总结：


127一.案例总结：


128二.课后问题：


1287.5阿里巴巴：从打败eBay开始


1287.5.1实验前期准备：


128一.实验目标：


128二.案例分析相关知识讲解：


1297.5.2实验过程：


129一.案例分析内容：


129二.案例分析学习：


1297.5.3实验总结：


129一.案例总结：


129二.课后问题：


1307.6饭统网：生意从“扫街”开始


1307.6.1实验前期准备：


130一.实验目标：


130二.案例分析相关知识讲解：


1327.6.2实验过程：


132一.案例分析内容：


132二.案例分析学习：


1337.6.3实验总结：


133一.案例总结：


133二.课后问题：


1337.7亚马逊公司的成功与失败


1337.7.1实验前期准备：


133一.实验目标：


133二.案例分析相关知识讲解：


1347.7.2实验过程：


134一.案例分析内容：


134二.案例分析学习：


1347.7.3实验总结：


134一.案例总结：


134二.课后问题：


1357.8上海大众网络营销案例：用互联网卖车


1357.8.1实验前期准备：


135一.实验目标：


135二.案例分析相关知识讲解：


1357.8.2实验过程：


135一.案例分析内容：


136二.案例分析学习：


1367.8.3实验总结：


136一.案例总结：


136二.课后问题：


1367.9百合网：从“知心”开始获利


1367.9.1实验前期准备：


136一.实验目标：


136二.案例分析相关知识讲解：


1387.9.2实验过程：


138一.案例分析内容：


138二.案例分析学习：


1387.9.3实验总结：


138一.案例总结：


138二.课后问题：


1387.10当当失算于Email 营销


1387.10.1实验前期准备：


138一.实验目标：


139二.案例分析相关知识讲解：


1397.10.2实验过程：


139一.案例分析内容：


139二.案例分析学习：


1397.10.3实验总结：


139一.案例总结：


140二.课后问题：


1407.11史玉柱网游月入4000万：免费模式如何赚


1407.11.1实验前期准备：


140一.实验目标：


140二.案例分析相关知识讲解：


1417.11.2实验过程：


141一.案例分析内容：


141二.案例分析学习：


1417.11.3实验总结：


141一.案例总结：


141二.课后问题：


1417.12阿里巴巴电子商务网站Linux应用案例


1417.12.1实验前期准备：


141一.实验目标：


142二.案例分析相关知识讲解：


1427.12.2实验过程：


142一.案例分析内容：


142二.案例分析学习：


1437.12.3实验总结：


143一.案例总结：


143二.课后问题：


1437.13拍卖网站--eBay的运作


1437.13.1实验前期准备：


143一.实验目标：


143二.案例分析相关知识讲解：


1447.13.2实验过程：


144一.案例分析内容：


144二.案例分析学习：


1447.13.3实验总结：


144一.案例总结：


144二.课后问题：


1457.14易趣电子商务应用模式案例分析


1457.14.1实验前期准备：


145一.实验目标：


145二.案例分析相关知识讲解：


1457.14.2实验过程：


145一.案例分析内容：


145二.案例分析学习：


1467.14.3实验总结：


146一.案例总结：


146二.课后问题：


1467.15易购365的电子商务案例分析


1467.15.1实验前期准备：


146一.实验目标：


146二.案例分析相关知识讲解：


1477.15.2实验过程：


147一.案例分析内容：


147二.案例分析学习：


1477.15.3实验总结：


147一.案例总结：


147二.课后问题：


1487.16上海在线书城电子商务案例分析


1487.16.1实验前期准备：


148一.实验目标：


148二.案例分析相关知识讲解：


1497.16.2实验过程：


149一.案例分析内容：


149二.案例分析学习：


1507.16.3实验总结：


150一.案例总结：


150二.课后问题：


151第八章 其他行业电子商务案例分析


1518.1宝宝溜旱冰视频广告病毒式营销引起轰动


1518.1.1实验前期准备：


151一.实验目标：


151二.案例分析相关知识讲解：


1518.1.2实验过程：


151一.案例分析内容：


151二.案例分析学习：


1528.1.3实验总结：


152一.案例总结：


152二.课后问题：


1528.2 CRM——北京金鹰广告公司


1528.2.1实验前期准备：


152一.实验目标：


152二.案例分析相关知识讲解：


1538.2.2实验过程：


153一.案例分析内容：


153二.案例分析学习：


1538.2.3实验总结：


153一.案例总结：


154二.课后问题：


1548.3中国大陆较早的EDI系统—中远集团


1548.3.1实验前期准备：


154一.实验目标：


154二.案例分析相关知识讲解：


1558.3.2实验过程：


155一.案例分析内容：


155二.案例分析学习：


1568.3.3实验总结：


156一.案例总结：


156二.课后问题：


1568.4中国平安保险集团股份有限公司


1568.4.1实验前期准备：


156一.实验目标：


156二.案例分析相关知识讲解：


1588.4.2实验过程：


158一.案例分析内容：


158二.案例分析学习：


1588.4.3实验总结：


158一.案例总结：


158二.课后问题：


1598.5杭州婚纱照借网络营销大赚


1598.5.1实验前期准备：


159一.实验目标：


159二.案例分析相关知识讲解：


1598.5.2实验过程：


159一.案例分析内容：


159二.案例分析学习：


1608.5.3实验总结：


160一.案例总结：


160二.课后问题：


1608.6互联网营销造就江苏首富


1608.6.1实验前期准备：


160一.实验目标：


160二.案例分析相关知识讲解：


1618.6.2实验过程：


161一.案例分析内容：


161二.案例分析学习：


1618.6.3实验总结：


161一.案例总结：


162二.课后问题：


1628.7情感，病毒式营销的创意点


1628.7.1实验前期准备：


162一.实验目标：


162二.案例分析相关知识讲解：


1628.7.2实验过程：


162一.案例分析内容：


162二.案例分析学习：


1638.7.3实验总结：


163一.案例总结：


163二.课后问题：


1638.8情真意切----百时施贵宝公司网络营销策略


1638.8.1实验前期准备：


163一.实验目标：


163二.案例分析相关知识讲解：


1648.8.2实验过程：


164一.案例分析内容：


164二.案例分析学习：


1648.8.3实验总结：


164一.案例总结：


165二.课后问题：


1658.9浪漫红虾――海鲜餐馆的网络营销


1658.9.1实验前期准备：


165一.实验目标：


165二.案例分析相关知识讲解：


1658.9.2实验过程：


165一.案例分析内容：


165二.案例分析学习：


1668.9.3实验总结：


166一.案例总结：


166二.课后问题：


1668.10智能卡技术在电子商务活动中的应用


1668.10.1实验前期准备：


166一.实验目标：


167二.案例分析相关知识讲解：


1678.10.2实验过程：


167一.案例分析内容：


167二.案例分析学习：


1688.10.3实验总结：


168一.案例总结：


168二.课后问题：


1688.11电子商务安全案例


1688.11.1实验前期准备：


168一.实验目标：


168二.案例分析相关知识讲解：


1698.11.2实验过程：


169一.案例分析内容：


169二.案例分析学习：


1708.11.3实验总结：


170一.案例总结：


170二.课后问题：


1718.12人才网推广实战案例分析


1718.12.1实验前期准备：


171一.实验目标：


171二.案例分析相关知识讲解：


1728.12.2实验过程：


172一.案例分析内容：


172二.案例分析学习：


1728.12.3实验总结：


172一.案例总结：


172二.课后问题：


1728.13服装行业信息化案例－Nike


1728.13.1实验前期准备：


172一.实验目标：


173二.案例分析相关知识讲解：


1738.13.2实验过程：


173一.案例分析内容：


173二.案例分析学习：


1738.13.3实验总结：


173一.案例总结：


174二.课后问题：


1748.14北京丰科城医药有限公司电子商务实施案例


1748.14.1实验前期准备：


174一.实验目标：


174二.案例分析相关知识讲解：


1758.14.2实验过程：


175一.案例分析内容：


175二.案例分析学习：


1758.14.3实验总结：


175一.案例总结：


175二.课后问题：


1758.15北斗手机网电子商务案例分析


1758.15.1实验前期准备：


175一.实验目标：


176二.案例分析相关知识讲解：


1768.15.2实验过程：


176一.案例分析内容：


176二.案例分析学习：


1768.15.3实验总结：


176一.案例总结：


177二.课后问题：


1778.16 21CN的电子商务案例分析


1778.16.1实验前期准备：


177一.实验目标：


177二.案例分析相关知识讲解：


1788.16.2实验过程：


178一.案例分析内容：


179二.案例分析学习：


1798.16.3实验总结：


179一.案例总结：


179二.课后问题：





第一章：制造业电子商务案例分析
1.1 戴尔电子商务模式分析
1.1.1实验前期准备：

一．实验目标：

· 掌握电子商务案例分析的方法
· 了解戴尔公司电子商务模式的情况

二.案例分析相关知识讲解：
1.电子商务案例分析模式

电子商务案例是指在电子商务应用中，某一种电子商务模式在一定的领域内典型的应用。电子商务案例分析的目的就是在全面把握某种电子商务模式应用基本情况的基础上，系统分析其商业模式、技术模式、经营模式、管理模式、资本模式、等特点，提出改进意见和建议，为进行电子商务项目策划与实施积累经验。

电子商务案例分析模型：


[image: image1]
1.1.2实验过程：

一．案例分析内容：
案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二．案例分析学习：
本节课的学习要点：
1.戴尔公司电子商务的商业模式和竞争模式

2.戴尔电子商务的特点和可取之处。

学生通过对案例的学习回答课后问题并提交答案。部分问题需要学生进行小型的讨论。

1.1.3．实验总结：
一．案例总结：
通过以上比较系统的分析，我们可以看到一个成功的戴尔，一个成功的戴尔模式，通过上述的戴尔模式，戴尔构建了一个完整的电子商务，通过自身的软硬件，企业实力，并通过自身特色的完整的供应链管理，强大的呼叫中心，多样又周到的客户服务，打造了戴尔这个品牌，现在的戴尔客户群体广泛，竞争能力强大，商业逻辑完善，物流配送及时准确，服务多样细致。
二．课后问题：

1. 试分析网络生产商模式的特点和优势。

2. 戴尔电子商务商业模式有什么特点。

3. 戴尔电子商务的利润来源于什么？

1.2联想网络营销策略

1.2.1实验前期准备：

一．实验目标：

· 了解联想集团的电子商务模式

· 了解联想集团电子商务的特点

· 学习联想集团网络营销方法

二．案例分析相关知识讲解：

网络营销常用的方法：
     网络营销的职能的实现需要通过一种或多种网络营销手段，常用的网络营销方法除了搜索引擎注册之外还有：关键词搜索、网络广告、TMTW来电付费广告、交换链接、信息发布、整合营销、邮件列表、许可E-mail营销、个性化营销、会员制营销、病毒性营销等等。大家也可以考虑一下网络的整合营销。下面简要介绍十种常用的网络营销方法及效果。搜索引擎整合营销（SEM）中的PPC竞价广告和搜索引擎优化，现阶段在中国PPC推广主要是百度和google的竞价排名推广，是一种按照点击付费的推广方式，搜索引擎优化是通过对网站进行符合搜索引擎标准的方法进行优化，从而提高在百度、google等搜索引擎上的自然排名，并获得流量，已达到推广的目的的一种推广方式，搜索引擎作为网民上网常用的功能，在未来的网络营销中将占据主流。

　　交换链接。交换链接或称互惠链接，是具有一定互补优势的网站之间的简单合作形式，即分别在自己的网站上放置对方网站的LOGO或网站名称并设置对方网站的超级链接，使得用户可以从合作网站中发现自己的网站，达到互相推广的目的。交换链接的作用主要表现在几个方面：获得访问量、增加用户浏览时的印象、在搜索引擎排名中增加优势、通过合作网站的推荐增加访问者的可信度等。更重要的是，交换链接的意义已经超出了是否可以增加访问量，比直接效果更重要的在于业内的认知和认可。

　　网络广告。几乎所有的网络营销活动都与品牌形象有关，在所有与品牌推广有关的网络营销手段中，网络广告的作用最为直接。标准标志广告（BANNER）曾经是网上广告的主流（虽然不是唯一形式），进入2001年之后，网络广告领域发起了一场轰轰烈烈的创新运动，新的广告形式不断出现，新型广告由于克服了标准条幅广告条承载信息量有限、交互性差等弱点，因此获得了相对比较高一些的点击率。

　　信息发布。信息发布既是网络营销的基本职能，又是一种实用的操作手段，通过互联网，不仅可以浏览到大量商业信息，同时还可以自己发布信息。最重要的是将有价值的信息及时发布在自己的网站上，以充分发挥网站的功能，比如新产品信息、优惠促销信息等。

　　网络整合营销。集成于市场营销中业务能力、品牌策划中创新理念、电子商务中技术应用、网络推广中细节规划及社区互动中网民特点等多项领域中的丰富经验，致力于打造中国式电子商务模式。围绕着市场营销充分结合网络资源带给企业的发展空间，善于分析传统的商务模式。有效结合网站所需、能吸大众关注，从而获得经济利益。

　　许可E-mail营销。基于用户许可的Email营销比传统的推广方式或未经许可的E-mail营销具有明显的优势，比如可以减少广告对用户的滋扰、增加潜在客户定位的准确度、增强与客户的关系、提高品牌忠诚度等。开展E-mail营销的前提是拥有潜在用户的E-mail地址，这些地址可以是企业从用户、潜在用户资料中自行收集整理，也可以利用第三方的潜在用户资源。比如国内的51mymail，数据库营销都是属于此类。

　　邮件列表。邮件列表实际上也是一种E-mail营销形式，邮件列表也是基于用户许可的原则，用户自愿加入、自由退出，稍微不同的是，E-mail营销直接向用户发送促销信息，而邮件列表是通过为用户提供有价值的信息，在邮件内容中加入适量促销信息，从而实现营销的目的。邮件列表的主要价值表现在四个方面：作为公司产品或服务的促销工具、方便和用户交流、获得赞助或者出售广告空间、收费信息服务。邮件列表的表现形式很多，常见的有新闻邮件、各种电子刊物、新产品通知、优惠促销信息、重要事件提醒服务等等。

　　个性化营销。个性化营销的主要内容包括：用户定制自己感兴趣的信息内容、选择自己喜欢的网页设计形式、根据自己的需要设置信息的接收方式和接受时间等等。个性化服务在改善顾客关系、培养顾客忠诚以及增加网上销售方面具有明显的效果，据研究，为了获得某些个性化服务，在个人信息可以得到保护的情况下，用户才愿意提供有限的个人信息，这正是开展个性化营销的前提保证。

　　会员制营销。会员制营销已经被证实为电子商务网站的有效营销手段，国外许多网上零售型网站都实施了会员制计划，几乎已经覆盖了所有行业，国内的会员制营销还处在发展初期，不过已经看出电子商务企业对此表现出的浓厚兴趣和旺盛的发展势头。

　　网上商店。建立在第三方提供的电子商务平台上、由商家自行经营网上商店，如同在大型商场中租用场地开设商家的专卖店一样，是一种比较简单的电子商务形式。网上商店除了通过网络直接销售产品这一基本功能之外，还是一种有效的网络营销手段。从企业整体营销策略和顾客的角度考虑，网上商店的作用主要表现在两个方面：一方面，网上商店为企业扩展网上销售渠道提供了便利的条件；另一方面，建立在知名电子商务平台上的网上商店增加了顾客的信任度，从功能上来说，对不具备电子商务功能的企业网站也是一种有效的补充，对提升企业形象并直接增加销售具有良好效果，尤其是将企业网站与网上商店相结合，效果更为明显。

　　病毒性营销。病毒性营销并非真的以传播病毒的方式开展营销，而是通过用户的口碑宣传网络，信息像病毒一样传播和扩散，利用快速复制的方式传向数以千计、数以百万计的受众。病毒性营销的经典范例是Hotmail.com。现在几乎所有的免费电子邮件提供商都采取类似的推广方法。

　　来电付费的出现和竞争优势。根据接到客户有效电话的数量进行付费，英文“PayPerCall”，是近年在欧美国家出现的一种新的广告推广计费新模式，实现策划不收费，展示不收费，点击不收费，只有在广告主接到客户有效电话后才收取相应费用。也就是说，按来电付费，是一种真正意义上的按效果付费的模式。 

　　网络视频营销：“通过数码技术将产品营销现场实时视频图像信号和企业形象视频信号传输至Internet网上。客户只需上网登陆贵司网站就能看到对贵司产品和企业形象进行展示的电视现场直播。是“遥瞰网络监控发展科技有限公司”在网站建设和网站推广中、为加强浏览者对网站内容的可信性、可靠性而独家创造的。在这以前，所有的网站建设和网站推广方式所能起的作用只是让网民从浩如瀚海互连网世界找到您；而“网络电视营销”会使找到您的网民相信您！

　　论坛营销。什么是论坛营销呢？论坛营销其实人们早就开始利用论坛进行各种各样的企业营销活动了，当论坛成为新鲜媒体的论坛出现时就有企业在论坛里发布企业产品的一些信息了，其实这也是论坛营销的一种简单的方法。在这里结合网络策划的实践经验简要地说一下什么是论坛营销，论坛营销“就是企业利用论坛这种网络交流的平台，通过文字、图片、视频等方式发布企业的产品、和服务的信息，从而让目标客户更加深刻了解企业的产品和服务。最终达到企业宣传企业的品牌、加深市场认知度的网络营销活动，这就是论坛营销。”

　　网络图片营销。什么是网络图片营销呢？网络图片营销其实现在已经成为人们常用的网络营销方式之一，我们时常会在QQ上接收到朋友发过来的有创意图片，在各大论坛上看到以图片为主线索的贴子，这些图片中多少也加入了一些广告信息，比如：图片右下角带有网址等。这其实就是图片营销的一种方式，目前，国内的图片营销方式，千花百样，你如果很有创意，你也可以很好的掌握图片营销。

1.2.2实验过程：

一．案例分析内容：
案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二．案例分析学习：

本节案例课的学习要点是：

1.联想集团销售和服务的优点

2.网络营销的手段和优势
让学生通过学习案例回答课后问题，并提交答案。

1.2.3实验总结：
一．案例总结：
开展网络营销给企业带来的最直接的竞争优势是企业成本费用的控制。网络营销采取的是新的营销管理模式。它通过因特网改造传统的企业营销管理组织结构与运作模式，并通过整合其他相关部门如生产部门、采购部门，实现企业成本费用最大限度的控制。利用互联网降低管理中交通、通讯、人工、财务和办公室租金等成本费用，可最大限度地提高管理效益。许多在网上创办企业也正是因为网上企业的管理成本比较低廉，才有可能独自创业和需求发展机会。

在激烈的市场竞争中，没有比让顾客满意更重要。利用互联网企业可以将企业中的产品介绍、技术支持和订货情况等信息放到网上，顾客可以随时随地根据自己需求有选择性的了解有关信息。这样克服了在为顾客提供服务时的时间和空间限制。

网络营销是一种以消费者为导向，强调个性化的营销方式；网络营销具有企业和消费者的极强的互动性，从根本上提高消费者的满意度；网络营销能满足消费者对购物方便性的需求，省去了去商场购物的距离和时间的消耗，提高消费者的购物效率；由于网络营销能为企业节约巨额的促销和流通费用，使产品成本和价格的降低成为可能，可以实现以更低的价格购买。

二．课后问题：

1.联想的网络营销对你有哪些启示？
1.3欲火涅槃，美丽重生

1.3.1实验前期准备：

一．实验目标：

· 掌握电子商务案例分析的方法
· 了解MOTO的电子商务宣传方式和特点
二．案例分析相关知识讲解：

网络广告的优势有：
1.网络广告的传播冲破了时间和空间的限制，它通过国际互联网把广告信息24小时不间断地传播到世界各地。只要具备上网条件，任何人在任何地点都可以阅读。这是传统媒体无法达到的。

　　2.网络广告的受众是最年轻、最具活力、受教育程度最高、购买力最强的群体，网络广告可以帮您直接命中最有可能的潜在用户。利用软件技术，客户还可以指定某一类专门人群作为广告播放对象，而不必为与此广告无关的人付钱。

　　3.网络广告的载体基本上是多媒体、超文本格式文件，消费者可以对某感兴趣的产品了解更为详细的信息，从而使消费者能亲身体验产品、服务与品牌。这种以图、文、声、像的形式，传送多感官的信息，让顾客如身临其境般感受商品或服务，并能在网上预订、交易与结算，将更大地增强网络广告的实效。

1.3.2实验过程：

一．案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二．案例分析学习：

本节案例课的学习要点是：

1.MOTO产品设计的独特性。

2.MOTO产品的独特宣传方式。

让学生通过对案例的学习编写实验报告，报告的内容围绕MOTO VE66 的营销亮点来分析总结。

1.3.3实验总结：

一．案例总结：
MOTO VE66型号手机，以它独特的外观和独特的宣传方式吸引着属于它的客户。它的营销手段比较注重宣传，也比较新颖。MOTO策略包括产品,广告,网站,服务四个部分。产品方面,摩托罗拉在在延续其技术领先优势的同时,更注重款式设计上的年轻化和时尚化；广告方面,电视广告,报刊广告,路牌广告和网络广告全方位进攻,让消费者认识,了解MOTO是摩托罗拉公司提出的新消费语言,它代表摩托罗拉公司“全心为你”的理念；在加强网站建设方面,不仅为消费者提供公司的各种信息,更为摩托罗拉俱乐部的会员消费者提供个性化的互动平台。为展示MOTO的人性化,摩托罗拉在手机服务市场率先推出个性化的解决方案。
二．课后问题：

1. MOTO的营销亮点是什么？

2. MOTO的营销策略是怎样的？

1.4宝洁“润妍” 洗润发产品在线推广 

1.4.1实验前期准备：

一．实验目标：

· 掌握对宝洁洗润发产品推广的方法
· 了解宝洁公司的电子商务推广模式

二．案例分析相关知识讲解：

企业网络营销的策略（一）：
搜索引擎营销：百度了一下（baidu.com），据CNNIC《2007年中国搜索引擎市场调查报告》显示，44.71%的网民经常使用（每天多次使用）搜索引擎，每天使用一次搜索引擎的用户也占到17.2%，也即每日使用搜索引擎用户数高达69.4%，意味着已有超过半数的网民开始依赖搜索引擎的使用。基于这种用户基数及构成，搜索引擎已经成为企业市场推广的重要营销工具。主要包括：登录百度、GOOGLE、雅虎、搜狗、爱问等搜索引擎，与新浪分类目录、雅虎目录、搜狐分类目录等目录网站，以及由关键词分析、搜索引擎排名优化与维护、搜索结果页位置竞价等营销形式构成的搜索引擎优化与营销服务。 

　　目前这种营销方式由于效果的相对可测与服务商的大力推动，在中小企业中获得了一定的应用，比如据百度Q3财报，其已拥有14万多家企业客户。常用的网络营销方式有很多，尤其随着互联网的快速发展，网络广告联盟成为企业网络营销的一种重要工具，成功的网络营销在于企业本身更熟悉更擅长于哪一种，选择自己最善长的软文营销方法，才有可能获得最佳的营销效果。

　　品牌网络广告：品牌网络广告是一种出现较早的网络营销手段，面向访问者强制推出，其呈现形式包括通栏、文字链接、流媒体、图片、对联等。目前品牌网络广告为新浪、搜狐、网易等综合门户与硅谷动力、太平洋电脑、和讯等各行业垂直门户所垄断，一些中小企业网站难以争夺到订单。 

　　外部链接：外部链接一般意义上是指其他网站连到本网站的链接，外部链接对于网站知名度扩散、搜索引擎针对网站的关注与收录、PR值的提高等网络营销重要指标颇有益处，同时，增加外部链接的过程相当于展开规模化外事活动与市场合作的重要基础。这种营销方式比较初级，一般而言诸多个人站长喜欢采用，在企业整体的营销策略中只作为基本的一环而存在，而非关键性要素。　　
1.4.2实验过程：

一．案例分析内容：
案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二．案例分析学习：

本节案例课的学习要点是：

1.宝洁公司网络营销的优势
2.宝洁公司其他模式的优缺点
让学生通过学习宝洁公司的案例，编写一片读后感。

1.4.3实验总结：
一．案例总结：

本案例通过对宝洁润妍产品的宣传手段和宝洁公司的技术模式、组织管理模式分析宝洁产品的成功之处，给我们网络宣传的的新启示。使得我们了解到网络促销的作用主要表现在以下几个方面。

(1)告知功能。网络促销能够把企业的产品、服务、价格等信息传递给目标公众，引起他们的注意。

(2)说服功能。网络促销的目的在于通过各种有效的方式，解除目标公众对产品或服务的疑虑，说服目标公众坚定购买决心。例如，在同类产品中，许多产品往往只有细致的差别，用户难以察觉。企业通过网络促销活动，宣传自己产品的特点，使用户认识到本企业的产品可能给他们带来的特殊效用和利益，进而乐于购买本企业的产品。

(3)反馈功能。网络促销能够通过电子邮件及时地收集和汇总顾客的需求和意见，迅速反馈给企业管理层。由于网络促销所获得的信息基本上都是文字资料，信息准确，可靠性强，对企业经营决策具有较大的参考价值。

(4)创造需求。运作良好的网络促销活动，不仅可以诱导需求，而且可以创造需求，发掘潜在的顾客，扩大销售量。

(5)稳定销售。由于某种原因，一个企业的产品销售量可能时高时低，波动很大。这是产品市场地位不稳的反映。企业通过适当的网络促销活动，树立良好的产品形象和企业形象，往往有可能改变用户对本企业产品的认识，使更多的用户形成对本企业产品的偏爱，达到稳定销售的目的。

二．课后问题：

1.网络促销的形式主要有哪些，如何实现？

2.宝洁的案例给了我们哪些启示？

1.5锐步运动鞋网上销售

1.5.1实验前期准备：

一．实验目标：

· 掌握锐步运动鞋网上营销的方法和特点
· 了解锐步运动鞋网上销售的模式
二．案例分析相关知识讲解：

企业网络营销策略（二）：

网络广告联盟：这种形式一直是个人站长们获得收入一个重要来源，相当于由众多网站组成一个联盟体，然后由联盟发起者根据各个站的特点分发广告，可以视为互联网上的一种分众媒体。如后来兴起的知名度较高、运作非常规范的广告告也是其中一种。这种网络营销采取按效果付费的机制，已为各类企业接受，大中小通吃。 

　　电子商务与分类信息平台营销：典型的例子，阿里巴巴、慧聪、批发区等第三方电子商务平台提供的商铺及其打包服务（如诚信通、买卖通），通过这种虚拟商店的形式促成销售，当然通过付费得到优先一点的位置，引起的效果更好，或者是锣鼓网等新兴起的商业搜索提供的“电子商务+搜索”的组合营销服务。紧接着兴起的分类信息，也在推广上做起了文章，基础是众多用户免费发布房屋、求职招聘、二手等一类生活信息，然后服务商们开始推出显著与优先序列位置的付费服务。这种营销目前尚未形成规模，也未获得广大企业主群体的认可。但生活信息的有效率、转化率或者说成交率相对较高，比如二手电脑的买卖，一般都能通过分类信息平台找到买主或找到卖主，既提供了方便，也促成了交易。 

　　邮件营销：邮箱的普及性应用与传统DM直邮的结合，便催生了邮件营销这种迅速普及的营销方式，邮件营销既可以许可邮件展开，也能以非许可邮件为辅，随着消费者权利意识的增强及信息的泛滥，目前许可邮件营销已占据主流，典型应用于会议培训、机票、鲜花、酒店、旅游线路等产品与服务的营销上，这种营销方式同时可以帮助实现市场调研、客户服务、传播品牌等营销目的，并可直接用作行销工具，行销任何产品与服务。

电子杂志营销：在2005年迅速串红的全新媒体——网络杂志，以最炫的多媒体技术得到了众多网民的青睐，在短期内，迅速聚集了一个庞大的阅读群体。而以此为基础，网络杂志凭借多样化的表现形式，细分化的目标受众，相对精准的传播方式，开辟出一条全新的多元化信息传播渠道，但其企业的接受度还远远不够。一方面占绝大多数比例的商业群体并没有成熟的电子杂志阅读习惯，二是企业自己制作电子杂志，进行许可邮件与电子杂志组合性营销，其成本较高，不易操作，难以持续展开，三是如果借用第三方电子杂志平台，如ZCOM、XPLUS等，但其收费标准并不为众多中小企业接受，而效果评估体系缺乏市场与应用考验。
1.5.2实验过程：

一．案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二．案例分析学习：

本节案例课的学习要点是：
1.锐步的营销主流方式。
2.锐步的网络营销情况。

3.锐步电子商务的运营模式。

让学生通过对案例的学习，回答课后问题并提交。

1.5.3实验总结：

一．案例总结：
锐步在全球发动跨媒体广告攻势，显示了锐步的实力和决心。作为世界级的企业，其重点扩展网络销售，说明了网络销售的重要性。 网络广告、网络销售一般都可以达到较好的效果。有能力的企业需要积极参与网络市场竞争，与网络广告、网络销售代理很好地合作，积极推广自己的品牌和产品。著名企业的网络销售模式值得普通企业借鉴。
二．课后问题：

1. 网络销售有哪些优势，如何体现?

2. 锐步的案例给了我们哪些启示？
1.6沃尔沃S80L上市 网络营销案例

1.6.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握沃尔沃网络营销的方法
· 了解沃尔沃公司网络营销的特点
二.案例分析相关知识讲解：

网络营销基本特征的分析 ：

　　公平性：在网络营销中，所有的企业都站在同一条起跑线上。公平性只是意味给不同的公司、不同的个人提供了平等的竞争机会，并不意味者财富分配上的平等。

　　虚拟性：由于互联使得传统的空间概念发生变化，出现了有别于实际地理空间的虚拟空间或虚拟社会。

　　对称性：在网络营销中，互联性使信息的非对称性大大减少。消费者可以从网上搜索自己想要掌握的任何信息,并能得到有关专家的适时指导。

　　模糊性：由于互联使许多人们习以为常的边界变得模糊。其中，最显著的是企业边界的模糊，生产者和消费者的模糊、产品和服务的模糊。

　　复杂性：由于网络营销的模糊性，使经济活动变得扑朔迷离，难以分辨。

　　垄断性：网络营销的垄断是由创造性破坏形成的垄断，是短期存在的，因为新技术的不断出现，会使新的垄断者不断取代旧的垄断者。

　　多重性：在网络营销中，一项交易往往涉及到多重买卖关系。

　　快捷性：由于互联，使经济活动产生了快速运行的特征，你可以讯速搜索到所需要的任何信息，对市场作出即时反应。

　　正反馈性：在网络营销中，由于信息传递的快捷性，人们之间产生了频繁、迅速、剧烈的交互作用，从而形成不断强化的正反馈机制。

　　全球性：由于互联，超越了国界和地区的限制，使得整个世界的经济活动都紧紧联系在一起。信息、货币、商品和服务的快速流动，大大促进了世界经济一体化的进程。
1.6.2实验过程：

一．案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二．案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.沃尔沃营销的目标定位。

2.沃尔沃网络营销的计划。

3.沃尔沃网络营销的策略。

学生根据案例分析回答课后问题，并提交。

1.6.3实验总结：
一．案例总结：

沃尔沃的网络营销做的是比较全面的，在背景、目标、人群和策略上，每一步都考虑的很细致，特别是在广告宣传上，无论是专题还是平面广告，都达到了预期的效果。同时，我们也应该看到网络销售对其他销售渠道的影响也是企业从整体出发考虑网络营销的一个方面。企业应通过市场调研进行统计分析，判断网上营销对其他销售渠道的影响，在制定计划时考虑到两者之间的关系，使网络营销计划与企业整体营销计划协调一致。覆盖面的拓展是制定网络营销计划、实现销售网络延伸以及市场划分时应考虑的重要因素。

二.课后问题：

1.通过沃尔沃的网络营销案例，大致总结下在网络营销中应该做到哪几步？
2.仿照沃尔沃的案例设计一个其他产品的网络营销计划。

1.7 IBM公司电子商务 

1.7.1 实验前期准备：

一．实验目标：

· 掌握针对IBM公司的电子商务的分析方法和分析模式。

· 了解IBM公司的电子商务特点
二.案例分析相关知识讲解：

1.电子商务将传统的商务流程电子化、数字化，一方面以电子流代替了实物流，可以大量减少人力、物力，降低了成本；另一方面突破了时间和空间的限制，使得交易活动可以在任何时间、任何地点进行，从而大大提高了效率。 

2.电子商务所具有的开放性和全球性的特点，为企业创造了更多的贸易机会。

3.电子商务使企业可以以相近的成本进入全球电子化市场，使得中小企业有可能拥有和大企业一样的信息资源，提高了中小企业的竞争能力。

4.电子商务重新定义了传统的流通模式，减少了中间环节，使得生产者和消费者的直接交易成为可能，从而在一定程度上改变了整个社会经济运行的方式。

5.电子商务一方面破除了时空的壁垒，另一方面又提供了丰富的信息资源，为各种社会经济要素的重新组合提供了更多的可能，这将影响到社会的经济布局和结构。

6.互动性：通过互联网,商家之间可以直接交流,谈判,签合同,消费者也可以把自己的反馈建议反映到企业或商家的网站,而企业或者商家则要根据消费者的反馈及时调查产品种类及服务品质,做到良性互动。
1.7.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.IBM公司电子商务的基本构架。
2.IBM公司电子商务的商业模式。

3.IBM公司电子商务的管理模式。

学生根据案例分析内容，编写一份实验报告，内容为企业电子商务的特征。
1.7.3实验总结：

一.案例总结：
IBM是最早运用Internet的公司之一，它不仅能够在企业电子商务应用的各个阶段提供全方位的技术支持，是优秀的电子商务服务提供商，可以为企业提供数据库、网络安全、中间产品、CA认证、应用软件、电子商务解决方案等服务；而且也是电子商务的运用者，构建了IBM电子交易网站，下设电子交易概述、什么是电子交易、电子交易发展蓝图、IBM电子交易解决方案、成功案例、特惠方案、新闻集锦等七个栏目。同时，IBM建立了全球Web架构，为客户以及员工提供统一的Web资源。

二.课后问题：
1. 企业电子商务模式具有什么特征？

2. IBM电子商务的客户管理有什么特点？

1.8一站到位——青岛海尔集团的网上营销 

1.8.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握海尔集团的网络营销的方法。

· 了解海尔集团网络营销的特点

二.案例分析相关知识讲解：
网络营销的核心标准：
1.以网站帮助企业实现经营目标为网站建设目标：营销型企业网站一定是为了满足企业的某些方面的网络营销功能，比如面向客户服务为主的企业网站营销功能，以销售为主的企业网站营销功能，以国际市场开发为主动企业网站营销功能，以上简单列举均是以实现企业的经营目标为核心，从而通过网站这样的工具来实现其网站营销的价值。

　　2.良好的搜索引擎表现：企业网站另一个重要功能是网站推广功能，而搜索引擎是目前网民获取信息最重要的渠道，如果企业网站无法通过搜索引擎进行有效推广，那么这个企业网站从一定程度上来讲其营销性会大打折扣，所以营销型企业网站必然要解决企业网站的搜索引擎问题，也可以理解为搜索引擎优化的工作，在营销型企业网站解决方案中，搜索引擎优化工作为基础和长期的工作，从企业网站的策划阶段乃至从企业网络营销的战略规划阶段就已经开始，而其又贯穿于企业网站的整个运营过程。

　　3.良好的客户体验：企业网站最终面对的潜在客户与客户或说与本公司业务有关联的任何组织和个人，如何提升企业网站的客户体验是营销型企业网站必须考虑的重要问题。

　　4.重视细节：细节本也是客户体验中一个重要的元素，由于其的重要性所以我们单独将其作为营销型企业网站的一个因素，在营销型网站的流程制定、内容维护、网站管理等都需要体现出来细节问题。

　　5.网站监控与管理：营销型网站的另一个因素是网站本身的监控功能与管理功能，最简单来说网站总需要加一段流量监测的代码吧，更多的管理特点就不多做介绍。
1.8.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点：
1.海尔集团的电子商务基本框架

2.海尔集团的电子商务商业模式

3.海尔集团电子商务的管理模式。

学生根据案例分析内容回答课后问题，并提交。

1.8.3实验总结：

一.案例总结：
创立于1984年崛起于改革大潮之中的海尔集团，是在引进德国利勃海尔电冰箱生产技术成立的青岛电冰箱总厂基础上发展起来的。在海尔集团首席执行官张瑞敏“名牌战略”思想的引领下，海尔经过十八年的艰苦奋斗和卓越创新，从一个濒临倒闭的集体小厂发展壮大成为在国内外享有较高声誉的跨国企业。如今的海尔集团是一个以家电为主、集科研、生产、贸易及金融领域为一体的国际化企业。2000年实现全球营业额406亿元，实现利税30亿元，品牌价值达到300亿元，目前已拥有包括白色家电、黑色家电、米色家电在内的69大门类10800多个规格品种的产品群，在海外建立了38000多个营销网点，产品已销往世界上160多个国家和地区。
二.课后问题：
1. 请总结出海尔电子商务具有什么特征？

2. 海尔电子商务的经营模式具有什么特点？

3.  海尔的管理模式及其给我们的启示是什么。  

1.9化妆品的网络营销 

1.9.1实验前期准备：

一．实验目标：

· 掌握化妆品网络营销的方法

· 了解化妆品网络营销的方式
二.案例分析相关知识讲解：
网络营销促销策略：
1.网上折价促销

　　折价亦称打折、折扣，是目前网上最常用的一种促销方式。因为目前网民在网上购物的热情远低于商场超市等传统购物场所，因此网上商品的价格一般都要比传统方式销售时要低，以吸引人们购买。由于网上销售商品不能给人全面、直观的印象、也不可试用、触摸等原因，再加上配送成本和付款方式的复杂性，造成网上购物和订货的积极性下降。而幅度比较大的折扣可以促使消费者进行网上购物的尝试并做出购买决定。目前大部分网上销售商品都有不同程度的价格折扣。

　　2.网上赠品促销

　　赠品促销目前在网上的应用不算太多，一般情况下，在新产品推出试用、产品更新、对抗竞争品牌、开辟新市场情况下利用赠品促销可以达到比较好的促销效果。赠品促销的优点：可以提升品牌和网站的知名度；鼓励人们经常访问网站以获得更多的优惠信息；能根据消费者索取增品的热情程度而总结分析营销效果和产品本身的反应情况等。

　　3.网上抽奖促销

　　抽奖促销是网上应用较广泛的促销形式之一，是大部分网站乐意采用的促销方式。抽奖促销是以一个人或数人获得超出参加活动成本的奖品为手段进行商品或服务的促销，网上抽奖活动主要附加于调查、产品销售、扩大用户群、庆典、推广某项活动等。消费者或访问者通过填写问卷、注册、购买产品或参加网上活动等方式获得抽奖机会。

　　4.积分促销

　　积分促销在网络上的应用比起传统营销方式要简单和易操作。网上积分活动很容易通过编程和数据库等来实现，并且结果可信度很高，操作起来相对较为简便。积分促销一般设置价值较高的奖品，消费者通过多次购买或多次参加某项活动来增加积分以获得奖品。积分促销可以增加上网者访问网站和参加某项活动的次数；可以增加上网者对网站的忠诚度；可以提高活动的知名度等。
 1.9.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.化妆品的营销手段。
2.化妆品的营销广告创意。

学生通过对案例的学习，编写实验报告并提交。

1.9.3实验总结：

一.案例总结：
化妆品在生活中很常见，原因就在于它的广告时时的围绕在我们周围，本案例就是列举了几个典型的化妆品案例，让我们了解这些营销手段和创意的由来。当今化妆品网络营销战略的重点主要包括：顾客关系的再造，即网络营销能否成功的关键是如何跨越地域、文化和时空差距，再造顾客关系；发掘网络顾客、吸引顾客、留住顾客，了解顾客的愿望以及利用个人互动服务与顾客维持关系，即企业如何建立自己的顾客网络，如何巩固自己的顾客网络；定制化营销，指利用网络优势，一对一地向顾客提供独特化、个人化的产品或服务；再有就是建立企业的网上营销伙伴，如何运用网络组成合作联盟，并以网络合作伙伴所形成的资源规模创造竞争优势，将企业自己的网站与他人的网站关联起来，以吸引更多的网络顾客。

二.课后问题：
1.通过对化妆品案例的学习，自行选择其他的化妆品牌，设计一个符合这个品牌的网络营销方案。并以实验报告形式提交。
1.10联合保健集团的“数字化保健服务体系” 

1.10.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握联合保健集团电子商务的服务特点
· 了解数字化保健服务的模式和特点

二.案例分析相关知识讲解：

　  企业电子商务的成功因素：

在很多案例中，一个电子商务公司存活下来，不仅仅是基于自身的产品，而且还拥有一个有能力的管理团队、良好的售前服务、组织良好的商业结构、网络基础和一个安全的，设计良好的网站，这些因素包括：

　　足够的市场研究和分析。电子商务需要有可行的商业计划并遵守供需的基本原理。在电子商务领域的失败往往和其他商业领域的一样，缺乏对商业基本原则的领会。 

　　一支出色的被信息技术策略武装起来的管理团队。一个公司的信息战略需要成为商业流程重组的一个部分。 

　　为客户提供一个方便而且安全的方式进行交易。信用卡是最互联网上普遍的支付手段，大约90%的在线支付均使用信用卡的方式完成。在过去，加密的信用卡号码信息通过独立的第三方支付网关在顾客和商户之间传递，现在大部分小企业和个体企业还是如此。如今大部分规模稍大的公司直接在网站上通过与商业银行或是信用卡公司之间的协议处理信用卡交易。 

　　提供高可靠性和安全性的交易。例如利用并行计算、硬件冗余、失败处理、信息加密和网络防火墙技术来达到这个需求。 

　　提供360度视角的客户关系，即确保无论是公司的雇员、供应商还是伙伴均可以获得对客户完整和一致的视角，而不是被选择或者过滤得信息。因为，客户不会对在权威主义（老大哥）监视的感觉有好的评价。 

　　构建一个商业模型。如果在2000年的教科书上有这么一段，很多“.com”公司可能不会破产。 

　　设计一个电子商务价值链，关注在数量有限的核心竞争力上，而不是一个一站购齐的解决方案。如果合适的编制程序，网络商店可以在专业或者通用的特性中获得其中一个。 

　　运作最前沿或者尽可能的接近最前沿的技术，并且在紧紧跟随技术的变化。（但是需要记住，商业的基本规则和技术的基本规则有很大的区别，不要同样在商业模式上赶时髦） 

　　建立一个敏捷的组织，及时应对在经济、社会和环境上发生的任何变化。 

　　提供一个有吸引力的网站。有品味的使用颜色、图片、动画、照片、字体和足够的留白空间可以达到这一目标。 

　　流畅的商业流程，可以通过流程再造和信息技术来获得。 

　　提供能完全理解商品和服务的信息，不仅仅包括全部产品信息还有可靠的顾问建议和挑选建议。 

　　自然，电子商务供应商行业需要履行普世的原则，例如保证提供的商品的质量和可用性、物流的可靠性，并且及时有效的处理客户的投诉。在网络环境下，有一个独一无二的特点，客户可以获得远多于传统的“砖块+水泥”地商业环境下关于商家

　　一个成功的电子商务机构必须提供一个既满意而又具意义的经验给顾客。都由各种顾客为先的因素构成，包括以下：
　　提供额外的利益给顾客： 电子销售商如要做到这一点，可提供产品或其产品系列，以一个较低的价格吸引潜在的客户、如传统商贸一样。
　　提供优质服务： 提供一个互动及易于使用的购买经验及场所，亦如传统零售商一样， 都有助某程度上达至上述目标。为鼓励顾客再回来购买。可利用赠品或促销礼券、优惠及折扣等。 还可以互相连接其他相关网站和广告联盟等。

　　提供个人服务： 提供个人化的网站、购买建议、个人及特别优惠的方式，有助增加互动、人性化来代替传统的销售方式。

　　提供社区意识： 可以聊天室、讨论板以及一些忠诚顾客计划(亦称亲和力计划)都对提供社区意识有一定的帮助。

　　令顾客拥有全面性的体验： 提供电子个人化服务，根据顾客的喜好，提供个别服务，使顾客感受与别不同的体验，便可成为公司独特的卖点及品牌。

　　自助方式： 提供自助式服务网站、易用及无须协助的环境，都有一定的帮助。包括所有的产品资料，交叉推销信息、咨询产品补替、用品及配件选择等。

提供各种资讯： 如个人电子通讯录、网上购物等。透过丰富的比较资料及良好的搜索设备，提供信息和构件安全、健康的评论给顾客。可协助个人电子服务来确定更多潜在顾客。
1.10.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点：
1.联合保健集团的业务模式。
2.联合保健集团的服务与质量评估模式。

学生根据案例内容，回答课后问题并提交。

1.10.3实验总结：

一.案例总结：
美国联合保健集团是《财富》500强之一，《财富》对其评论为：“一家通晓如何制定不断更新的课程之道，形成一种能产生最佳产品和员工的文化”的公司，在其网站(www.Unitedhehealthcare.com)上，人们看到的就是医疗护理产业在克服种种困难，借助互联网改变其传统业务模式。
二.课后问题：
1.简述美国联合保健集团采用的“三网互补”业务模式。
2.结合本章的案例分析，分析网络客户服务的策略。

1.11小户型白领公寓网络行销推广方案

1.11.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握白领公寓网推广方法。
· 了解白领公寓网推广的模式。

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务最早产生于上个世纪60年代,90年代得到长足发展。电子商务产生和发展的重要条件主要是： 计算机的广泛应用。而网络营销是随着现代科学技术的发展、消费者价值观的变革与日趋激烈的市场竞争等诸多因素，出现并迅速崛起的，网络营销发展的最重要条件是：消费者价值观念的变革。

　　从字面意义上讲，网络营销概念要比电子商务大。

　　电子商务通常是指是在广泛的商业贸易活动中，在因特网开放的网络环境下，买卖双方不相谋面的情况下，实现交易达成的一种新型的商业运营模式，讲求的是在网络销售中获得商业盈利。网络营销(cyber marketing),是指借助联机网络、电脑通讯和数字交互式媒体来实现的一种营销方式，讲求的是与目标人群的网络互动。

　　从包含的各个体系来说，网络营销和电子商务是交叉存在的。

　　电子商务涵盖的范围很广，一般可分为B2B、B2C、 C2C、B2M四类电子商务模式。其中企业对企业(Business-to-Business)，和企业对消费者(Business-to- Consumer)两种发展最早，另外还有消费者对消费者（Consumer-to-Consumer)这种大步增长的模式。网络营销包含网络调研、网络广告、网络公关、整合营销、seo、sem等内容，每个内容都可以单独或者整合应用到电子商务中去。同样电子商务也离不开这些网络营销手段。

　　所以，从这个层面上来说，电子商务是形式，网络营销是手段。
 1.11.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例的学习要点：
1.网络营销前的计划与目标定位。
2.网络营销的策略。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。
1.11.3实验总结：

一.案例总结：
白领小户型公寓推广案例分析中详细介绍了网络推广的背景和推广策略，让读者很清晰的了解到推广的背景、推广的难度和推广的方法。我们可以看到在市场营销理论指导下的网络整合营销才是真正的网络营销出路。在这个基础上，商业推广策略、技术推广、软文营销等大量推广方法整合利用，才是互联网真正的价值所在。而这一切，都要立足于对市场营销规律、市场营销现状、市场需求的把握。互联网技术发展的再快，推广方式再多，都离不开营销理论的指导。

二.课后问题：
1. 网络市场如何定位的？

2. 网络营销策略制定应该注意什么？
1.12终端变革下服装营销渠道的选择 

1.12.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握服装营销的方法

· 了解服装营销渠道对营销的影响
二.案例分析相关知识讲解：
电子商务发展的三大阶段
　　第一阶段,电子邮件阶段 

　　这个阶段可以认为从70年代开始,平均的通信量以每年几倍的速度增长。 

　　第二阶段,信息发布阶段 

　　从1995年起,以Web技术为代表的信息发布系统,爆炸式地成长起来,成为目前Internet的主要应用。 

　　第三阶段,EC(Electronic Commerce),即电子商务阶段 

　　EC在美国也才刚刚开始。之所以把EC列为一个划时代的东西,笔者认为,是因为Internet的最终主要商业用途,就是电子商务。同时反过来也可以很肯定地说,若干年后的商业信息,主要是通过Internet传递。Internet即将成为我们这个商业信息社会的神经系统。　
 1.12.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.现代服装行业的电子商务营销方式。
2.服装行业的电子商务营销应该注意的问题。

学生根据案例分析的内容，编写一份关于服装行业的电子商务营销方式的思考方面的实验报告。

1.12.3实验总结：

一.案例总结：
进入新世纪以来，我们从服装行业营销渠道的转变中可以看到：由于市场经济的发展、销售环境的改变、消费群体购买意识的提高，迫使中间商（代理商）、终端零售商、商业辅助商这些销售终端环节进行了巨大变革，并且促使服装企业自下而上的改变或整合原有营销渠道。企业作为整合的主体，为了达到更好的整合效果，逐步改变其原有的单边思维模式，统筹考虑资源的优化、销售梯队的配合、完善营销政策、关注零售终端的反馈等，制定出切实有效的营销手段。根据国内外知名企业的营销实践经验、市场环境的新变化，以及从众多终端营销渠道的变革中，服装企业选择了一种脱胎于传统金字塔式的营销渠道结构，利用原有资源配以最新的营销理念，结合科技发展的成果，适合于市场环境的新型营销渠道模式。
二.课后问题：
1.编写一份关于服装行业电子商务营销方式思考的实验报告。
1.13养生堂钟情网络广告

1.13.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握养生堂网络广告的策划背景和成功之处
· 了解养生堂网络广告的推广模式
二.案例分析相关知识讲解：
　　电子网络广告是新生代的广告媒介，它是随着国际互联网的发展而逐步兴起的，它具有传统媒介广告所有优点，又具有传统媒介所无法比拟的优势。电子网络广告可以分为广义和狭义两种，广义的电子网络广告指企业在互联网上发布的一切信息。包括企业的互联网域名、网站、网页等；狭义的电子网络广告一般指建立一个含广告内容的WWW节点，目前多为标题广告，用户通过点击这一含超联接的标题，将被带至广告主的WWW节点。电子网络广告主要有以下特点。 

　　(1)传播对象面广。网络广告的对象是与互联网相连的所有计算机终端客户，通过互联网将产品、服务等信息传送到世界各地，其世界性广告覆盖范围使其它广告媒介望尘莫及。 

　　(2)表现手段丰富多彩。电子网络广告采用文字介绍、声音、影像、图像、颜色、音乐等于一体的丰富表现手段，具有报纸、电视的各种优点，更加吸引受众。网络广告制作成本低、时效长以及高科技形象将使越来越多的工商企业选择网络广告作为重要国际广告媒体之一。 

　　(3)内容种类繁多，信息面广。网络广告的内容大到飞机、小到口香糖均可上网做广告。庞大的互联网网络广告能够容纳难以计量的内容和信息，它的广告信息面之广、量之大是报纸、电视无法比拟的。如报纸广告的信息量受到版面篇幅限制；电视广告的信息量受到频道播出时间和播出费用的限制。随着我国计算机的普及和发展，越来越多的国内工商企业和个人在国际互联网上建立站点或主页，打出广告，推销自己，推销产品，使网络广告信息量激增。据报道，仅求职方面，欧洲现在每天约有400万人上网查看招聘信息和在网上发布自己的求职信息。1998年网上招聘的广告费用为1.05亿美元，据估计，到2003年网上招聘广告费用将达到17.4亿美元。 

　　(4)多对多的传播过程。报纸广告基本是一对一的传播过程，电视传媒则是一对多的方式，而互联网上的广告则是多对多的传播过程。之所以这样，是因为在互联网上有众多的信息提供者和信息接受者，他们既在互联网上发布广告信息，也从网上获取自己所需产品和服务的广告信息。 

　　(5)具有互动性。所谓网络广告的互动性是指工商企业或个人将广告信息内容准备好，放置于站点上，所有网络用户都可以通过上网及时查看，获取广告信息，即人—机—人模式。例如，一家公司通过网络广告将公司产品信息传播到世界各地的互联网计算机终端客户，当受众之一的个人收到该信息后，对该公司的产品产生了兴趣，开始在网上交互查找该产品信息，以期获得更多的有关信息。进一步而言，此人可通过电子邮件、网络电话、网络传真等向该公司询问各类有关问题，得到满意答复后，可通过电子商务手段实现商品购买。传统的销售渠道中间环节过多，既增加了广告成本，又减慢了商品信息传递的速度，难以满足飞速变化的市场需求。而利用网络广告可将产品信息几乎在生产的同时，就可同步传递到用户网中，等于在同一时间对无数受众做了广告宣传。如山东省的许多乡镇企业将自己农、副、土、特加工品在互联网上发布广告后，获得了国外大量定单，开拓了国际市场，为国家赢得了外汇，而这在过去几乎是不可能的。
 1.13.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的要点是：

养生堂网络广告的特点
学生通过对案例分析的学习，编写一份关于网络广告的实验报告。

1.13.3实验总结：

一.案例总结：
网络广告最主要的效果之一就表现在对企业品牌价值的提升，这也说明了为什么用户浏览而没有点击网络广告同样会在一定时期内产生效果，在所有的网络营销方法中，网络广告的品牌推广价值最为显著。同时，网络广告丰富的表现手段也为更好地展示产品信息和企业形象提供了必要条件。作为较早尝试网络广告投放的传统企业，养生堂公司无疑不断在探索传统企业如何与网络合作，并借助网络这个新兴媒体达到传统媒体所不能获得的广告效果的路子。分析养生堂与网络广告合作的案例，对传统产业如何与网络进行合作应有不少的借鉴作用。
二.课后问题：
查找资料，编写一份关于网络广告应用情况的实验报告。
1.14真维斯网络营销 

1.14.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握对真维斯网络营销的方法

· 了解真维斯网络营销的推广模式
二.案例分析相关知识讲解：

    网络营销核心标准：

    1.以网站帮助企业实现经营目标为网站建设目标：营销型企业网站一定是为了满足企业的某些方面的网络营销功能，比如面向客户服务为主的企业网站营销功能，以销售为主的企业网站营销功能，以国际市场开发为主动企业网站营销功能，以上简单列举均是以实现企业的经营目标为核心，从而通过网站这样的工具来实现其网站营销的价值。

　　2.良好的搜索引擎表现：企业网站另一个重要功能是网站推广功能，而搜索引擎是目前网民获取信息最重要的渠道，如果企业网站无法通过搜索引擎进行有效推广，那么这个企业网站从一定程度上来讲其营销性会大打折扣，所以营销型企业网站必然要解决企业网站的搜索引擎问题，也可以理解为搜索引擎优化的工作，在营销型企业网站解决方案中，搜索引擎优化工作为基础和长期的工作，从企业网站的策划阶段乃至从企业网络营销的战略规划阶段就已经开始，而其又贯穿于企业网站的整个运营过程。

　　3.良好的客户体验：企业网站最终面对的潜在客户与客户或说与本公司业务有关联的任何组织和个人，如何提升企业网站的客户体验是营销型企业网站必须考虑的重要问题。

　　4.重视细节：细节本也是客户体验中一个重要的元素，由于其的重要性所以我们单独将其作为营销型企业网站的一个因素，在营销型网站的流程制定、内容维护、网站管理等都需要体现出来细节问题。

　　5.网站监控与管理：营销型网站的另一个因素是网站本身的监控功能与管理功能，最简单来说网站总需要加一段流量监测的代码吧，更多的管理特点就不多做介绍。
1.14.2．实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.真维斯网络营销的营销策略

2.真维斯网络营销的定位

学生通过对案例分析的学习，结合服装行业的网络营销现状编写一边对于服装行业网络营销策略的实验报告。

1.14.3实验总结：

一.案例总结：
营销渠道在营销过程中可创造以下三种效用：（1）时间效用。即营销渠道能够解决商品产需在时间上不一致的矛盾，保证了消费者的需求；（2）地点效用。即营销渠道能够解决商品产需在空间上不一致的矛盾。（3）所有权效用。即营销渠道能够实现商品所有权的转移。网络市场使营销渠道的三种作用得到了进一步的加强。在时间和地点上，它使产需不一致的矛盾得到了较为有效的解决，消费者在家中能以最近的地点，以较快的时间获得所需的商品。商家也能在较短的时间内，根据消费者的个性化需要进行生产、进货，并在最近的地点、以最小的费用将货物送到消费者手中。真维斯的成功，不仅仅在于它的产品，更重要的在于它的营销渠道，懂得在营销策略和方法上下功夫的产品，才会是成功的产品。

二.课后问题：
结合服装行业网络营销的现状，编写一遍关于服装行业网络营销策略的报告。
1.15礼品工艺品行业网赢通营销型网站案例 

1.15.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握礼品网营销网站营销的特点和方法
· 了解礼品工艺网营销的模式

二.案例分析相关知识讲解：

网络营销按前期推广可以分为： 

　　●搜索引擎优化(SEO) -软文优化、图片优化、视频优化、地图优化、关键词优化

　　●email营销(许可邮件营销/邮件列表) 

　　●数据库营销 

　　●信息发布 - 针对B2B商务网站的产品信息发布（B2B的阿里巴巴、瀛商网、慧聪网等）

　　●平台营销 - B2B的阿里巴巴、瀛商网、慧聪网，C2C的淘宝、EBAY、腾讯拍拍、B2C的365商城、百度有啊等等 

　　●博客营销 

　　●论坛营销 

　　●网摘及链接营销

　　●电子杂志营销

　　●电子课程营销

　　●软文营销

　　●短信营销 

　　●口碑营销 

　　●网络广告 

　　●媒体营销

　　●网络活动营销

　　●事件营销
　　●整合营销

　　●问答营销

　　●病毒式营销
1.15.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.礼品工艺行业网络营销的手段。
2.礼品工艺行业网络营销的策略。

学生通过对案例分析的学习，编写一篇实验体会。

1.15.3实验总结：

一.案例总结：
网赢通是以网站营销核心理念为指导的、专门用来开发营销型网站的、包含基于网站营销的相关培训和服务的一套网络营销解决方案，网赢通是国内第一个企业营销型网站建设工具，由在国内率先提出营销型网站概念的知名网络营销顾问服务机构博研科技研发并提供实施服务。目前网赢通在礼品、机械设备、电子、汽车用品、服装、软件、服务等行业成功应用，上百家企业通过网赢通提升企业网站赢利能力。 

二.课后问题：
学生根据对礼品工艺行业网络营销现状的学习，编写一篇实验体会。
1.16红孩子运用 “红”战术 三年收入十亿 

1.16.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握红孩子网络营销的方法

· 了解红孩子的推广方式
二.案例分析相关知识讲解：
对电子商务企业战略目标的分析主要注意以下几点： 
一个电子商务项目要想成功并持续获利，必须在商业模式上明确战略目标，企业的这种战略目标本质上表现为企业的客户价值，即企业必须不断向客户提供对他们有价值的、竞争者又不能提供的产品或服务，才能保持竞争优势。按照迈克尔·波特的竞争优势理论，这种竞争优势可以表现在产品/服务的差别化、低成本、目标集聚战略上。
    1.产品或服务的差别化战略
    产品或服务的产别化战略主要表现在以下几个方面：
    ①产品特征。公司可以通过提供具有竞争者产品所不具有的特征的产品来增加差别化。拥有独特的特征是最普通的产品差别化形式，使用互联网能够使公司为客户提供更好的产品特征。比如，DELL公司通过网络直销的形式，为客户提供个性化的电脑产品。
    ②产品上市时间。公司率先将产品投向市场，往往因产品是市场上唯一的，自然而然就是产品具有差别性了，进而可以获得丰厚的利润。电子商务的应用，可以使企业在产品的开发与设计、推广与分销等方面大大地缩短周期，取得产品的市场先机，从而战胜自己的竞争对手。比如，网景公司曾经在线分发自己的浏览器软件，使它很快就在市场上占据了主导地位。
    ③客户服务差别化。电子商务可以帮助公司更好地实施以客户为中心的发展战略。一方面，利用电子商务所提供的电子化服务，公司可以通过向出现故障的产品提供服务的快慢来差别化，大大提高公司对顾客投诉的反应速度，能够有针对性地为顾客提供更周到的服务。另一方面，由于信息更加容易获取，公司可以为客户提供大量的商品选择机会，从而使客户有更多的选择余地。公司提供的这种产品的多种组合可以使自己的产品与竞争对手具有明显的差异性。比如亚马逊书店可以在网上提供几千万种图书，而且很容易根据顾客的需求进行多种组合，这与传统的线下书店形成了明显的差别化。
    ④品牌形象。公司可以通过互联网来建立或强化自己的品牌形象，使客户感到他们的产品是差别化的，进而建立和保持客户的忠诚度，使谁拥有了客户，谁就拥有了未来。
  2.低成本战略
 低成本战略是一种先发制人的战略，这意味着一家公司提供的产品或服务比其竞争者让客户花费更少的金钱。这种成本的降低表现在生产和销售成本的降低上，一方面，公司通过电子商务方式与供应商和客户联系，大大提高订货和销货效率，使订货、配送、库存、销售等成本大幅度降低。另一方面，通过互联网，企业可以为客户提供更加优质的服务，甚至可以让客户通过互联网进行自我服务，大大减少了客户服务成本。其实，电子商务在减少公司的产品或服务成本的同时，也可以大大降低客户的交易成本。
    3.目标聚集战略。
    目标集聚战略是一种具有自我约束能力的战略。当公司的实力不足以在产业内更广泛的范围内竞争时，公司可以利用互联网以更高的效率、更好的效果为某一特定的战略对象服务，往往能在该范围内超过竞争对手。比如在竞争异常激烈的保险经纪行业中，有的保险经纪人利用互联网专门为频繁接触互联网而社交范围比较窄的研究、开发人员提供保险服务，取得了良好的经营业绩。

1.16.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.红孩子红战术的营销背景

2.红孩子网络营销的策略

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

1.16.3实验总结：

一.案例总结：
    营销心理学不仅深入研究顾客的行为与心理规律，而且也研究营销者、竞争者、利益相关者的行为与心理规律，它使企业能够真正做到对各方面都“知己知彼”，明白顾客的真正需求，明白自己某项决策背后心理规律，明白竞争对手对自己决策的反应，明白企业相关利益团体的配合程度，从而提高决策的科学性，营销的针对性，沟通的成功率。红孩子运用“红战术”营销方式，重点在于可以深入消费者的心理，达到心理营销的目的，所以在营销过程中，可以掌握营销心理的营销才会是成功的营销。

二.课后问题：
1.通过本届案例分析你的体会是什么？
1.17安利(中国)电子商务平台应用案例 

1.17.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握安利公司电子商务平台的应用情况
· 了解安利公司电子商务模式。
二.案例分析相关知识讲解：

安利——Amway，根据安利美国官方网站的介绍，安利全球是一家生产日用消费品的多层次直销公司（Amway Global is a multilevel marketing company that produces quality consumer products）。

　　海内外大型日用消费品生产及经销商——美国安利公司位于美国密执安州亚达城。安利始于两位创办杰•温安洛和理查•狄维士真诚合作伙伴关系。他们都是荷兰移民的后裔，从小在一起长大，相同的成长经历和荷兰后裔的个性特质，为他们今后成为合作伙伴奠定基础。

　　1959年，年仅30余岁的杰•温安洛先生和理查•狄维士先生在家中的地下室迈出了安利事业第一步。创立时候，公司只有5名员工，办公面积仅223平方米，产品也仅有一种——乐新多用途浓缩清洁剂（LOC），但这款产品却是当时市场上率先采用具生物可降解性表面活性剂的洗涤剂，第一年的营业额达到了50万美元。

　　1962年，安利在美国境外的首家分公司——加拿大分公司诞生，这是安利成长为跨国企业的开端。1971年5月，安利在北美以外的首家分公司在澳大利亚正式创立，这标志着安利已开始跻身国际跨国公司的行列。

　　20世纪90年代，安利公司由第一代领导人向第二代领导人的过渡顺利完成。在第二代领导人史提夫•温安洛先生和德•狄维士先生的共同执掌下，安利公司实现了长足发展，开启了新篇章。

安利两个创办人理查•狄维士和杰•温安洛之间亲密无间的伙伴关系，其精诚合作、不断进取的创业精神，已成为企业界的光辉典范。
1.17.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.安利电子商务的特点。

2.安利电子商务的建设。

学生根据案例分析的学习，回答课后问题并提交答案。

1.17.3实验总结：

一.案例总结：
电子商务模式，就是指在网络环境中基于一定技术基础的商务运作方式和盈利模式。研究和分析电子商务模式的分类体系，有助于挖掘新的电子商务模式，为电子商务模式创新提供途径，也有助于企业制定特定的电子商务策略和实施步骤。电子商务模式可以从多个角度建立不同的分类框架，最简单的分类莫过于BtoB、BtoC和CtoC这样的分类，但就各模式还可以再次细分。安利(中国)公司的“复合式电子商务”，既不是严格意义上的B2C，也不是纯粹意义上的B2B，不过如何结合企业现有商业模式，高效开展电子商务，安利公司却给我们提供了全新的启示。
二.课后问题： 
1.安利电子商务的特点是什么？
1.18网盛科技电子商务应用模式案例  

1.18.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握网盛科技的电子商务的应用情况
· 了解网盛科技电子商务的应用模式
二.案例分析相关知识讲解：

电子商务可提供网上交易和管理等全过程的服务，因此它具有广告宣传、咨询洽谈、网上订购、网上支付、电子帐户、服务传递、意见征询、交易管理等各项功能。

　　（1）广告宣传 

　　电子商务可凭借企业的Web服务器和客户的浏览，在Internet上发播各类商业信息。客户可借助网上的检索工具（Search）迅速地找到所需商品信息，而商家可利用网上主页(HomePage)和电子邮件(E-mail)在全球范围内作广告宣传。与以往的各类广告相比，网上的广告成本最为低廉，而给顾客的信息量却最为丰富。 

　　（2）咨询洽谈

　　　电子商务可借助非实时的电子邮件(E-mail)，新闻组（NewsGroup）和实时的讨论组(chat)来了解市场和商品信息、洽谈交易事务，如有进一步的需求，还可用网上的白板会议(WhiteboardConference)来交流即时的图形信息。网上的咨询和洽谈能超越人们面对面洽谈的限制、提供多种方便的异地交谈形式。

　　（3）网上订购

　　电子商务可借助Web中的邮件交互传送实现网上的订购。网上的订购通常都是在产品介绍的页面上提供十分友好的订购提示信息和订购交互格式框。当客户填完订购单后，通常系统会回复确认信息单来保证订购信息的收悉。订购信息也可采用加密的方式使客户和商家的商业信息不会泄漏。

　　（4）网上支付

　　电子商务要成为一个完整的过程。网上支付是重要的环节。客户和商家之间可采用信用卡帐号进行支付。在网上直接采用电子支付手段将可省略交易中很多人员的开销。网上支付将需要更为可靠的信息传输安全性控制以防止欺骗、窃听、冒用等非法行为。

　　（5）电子帐户

　　　网上的支付必需要有电子金融来支持，即银行或信用卡公司及保险公司等金融单位要为金融服务提供网上操作的服务。而电子帐户管理是其基本的组成部分。

　　（6）服务传递 

　　对于已付了款的客户应将其订购的货物尽快地传递到他们的手中。而有些货物在本地，有些货物在异地，电子邮件将能在网络中进行物流的调配。而最适合在网上直接传递的货物是信息产品

　　（7）意见征询

　　电子商务能十分方便地采用网页上的“选择”、“填空”等格式文件来收集用户对销售服务的反馈意见。这样使企业的市场运营能形成一个封闭的回路。客户的反馈意见不仅能提高售后服务的水平，更使企业获得改进产品、发现市场的商业机会。

　　（8）交易管理

　　　整个交易的管理将涉及到人、财、物多个方面，企业和企业、企业和客户及企业内部等各方面的协调和管理。因此，交易管理是涉及商务活动全过程的管理
1.18.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.网盛电子商务的应用内容。

2.网盛科技电子商务应用特点。

学生通过对案例的学习，回答课后问题并提交。

1.18.3实验总结：

一.案例总结：

网盛科技是服务于化工、纺织、医药行业的电子商务服务提供商，其服务对象是这些行业的从业企业，特别是为数众多的中小企业。服务内容主要由以下三个方面组成：对企业的原料采购和产品销售提供信息和技术支持；对企业的经营决策提供行业信息和情报支持；以服务媒介方式对企业的日常运营提供商务服务支持。
二.课后问题：
1.网盛科技在中国化工网电子商务的应用内容有哪些？
2.网盛科技对中国化工网电子商务的应用特点有哪些？

1.19微软电子商务的三个成功案例 

1.19.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握微软电子商务的成功关键之处
· 了解微软电子商务的模式

二.案例分析相关知识讲解：
微软产品的优点
PC硬件上运行的程序在技术上并不一定比其所取代的大型程序要好，但它有两项无法超越的优点：它为终端用户提供了更大的自由，而且价格更低廉。微软的成功也是个人电脑发展的序幕。

微软开发过多种软件产品，包括了操作系统、办公软件、程序设计语言的编译器以及解译器、互联网客户程序，例如网页浏览器和电邮客户端等。

这些产品中有些十分成功，有些则不太成功。从中人们发现了一个规律：虽然微软的产品的早期版本往往漏洞百出，功能匮乏，并且要比其竞争对手的产品差，之后的版本却会快速进步，并且广受欢迎。今天，微软公司的很多产品在其不同的领域主宰市场。

微软花了大量的精力在市场营销以及产品开发中的可重用工程，并且试图将其产品进一步组合，以提供用户一贯的开发环境。

微软也试图将Windows这个著名品牌扩展到其他领域，例如用于PDA（是Personal Digital Assistant的缩写，意为“个人数字助理”）的Windows CE(为微软针对个人电脑以外的计算机产品所研发的嵌入式操作系统，而CE缩写的来源则有Customer Embedded，Compact Edition, Consumer Electronics等)以及「支持Windows」的Smartphone产品

微软产品的主要优点是它的普遍性，让用户从所谓的网络效应中得益。例如，Microsoft Office的广泛使用使得微软Office文件成为文档处理格式的标准，这样几乎所有的商业用户都离不开Microsoft Office。

微软的软件也被设计成容易设置，允许企业雇佣低廉、水准并不太高的系统管理员。微软的支持者认为这样做的结果是下降了的“拥有总成本”。

微软的软件对IT经理们在采购软件系统时也代表了“安全”的选择，因为微软软件的普遍性让他们能够说他们跟随的是被广泛接受的选择。这对那些专业知识不足的IT经理来说是一个特别吸引人的好处。

微软产品的缺点

微软的产品十分依赖软件的重用。虽然这样做对快速软件开发是十分有效的，它却导致了不同软件包之间的复杂倚赖关系。这可能导致的后果是，举个例子，当微软的浏览器程序崩溃时，会导致操作系统的GUI同样崩溃。

同样的倚赖关系也意味着大多数微软软件的资源能够在其他微软的产品上使用。也就是说，大多数程序可以运行其他程序，即使是在不应当发生类似情况时也是如此。例如，嵌入在电子邮件的文档和HTML中的宏可以运行程序，允许攻击者控制用户的电脑。微软在安全问题上的立场就是“不是禁止就是允许”(permitted unless forbidden)。

这些问题从专门攻击微软程序的蠕虫以及病毒的泛滥中就可见一二。

上面所提到的关于允许雇佣廉价却未有良好训练的系统管理员的优点有可能导致以下问题：

更大的不可靠性，意味着你需要雇佣更多的这类管理员；

有可能导致安全漏洞，因为不管使用什么操作系统，只有受良好训练的系统管理员才可能提升系统安全性。

微软的批评者指出运行微软的产品需要花费更大代价，因为微软软件的用户事实上并不拥有他们所使用的软件：这对微软的商业模式是十分重要的。
1.19.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.分析学习：
本节课的学习要点是：
1.微软电子商务的成功之处。

2.微软电子商务的特点。

学生通过对案例分析的学习，编写一篇关于电子商务应用的实验报告。

1.19.3实验总结：

一.案例总结：
微软开发平台产业的历史业绩一直非常骄人。ms-dos推动了pc革命，windows操作系统极大地推动了32位计算环境。即将面世的windows 2000将取代现在的windows nt4.0成为企业级电子商务平台。微软认为以后所有的计算机应用都将是电子商务的应用。下面就让我们透过微软电子商务的三个成功案例，看看在电子商务的主要应用领域——网上营销、供应链集成和企业采购中，微软电子商务平台是如何帮企业赚钱、省钱的。  

二.课后问题：
通过对微软电子商务三个成功案例的学习，编写一篇关于电子商务的应用情况的实验报告。
1.20带刺的玫瑰——长风汽车实施电子商务案例 

1.20.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握长丰汽车电子商务网络营销的策略
· 了解长丰汽车电子商务的推广模式

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务的优点：
1.电子商务将传统的商务流程电子化、数字化，一方面以电子流代替了实物流，可以大量减少人力、物力，降低了成本；另一方面突破了时间和空间的限制，使得交易活动可以在任何时间、任何地点进行，从而大大提高了效率。 

　　2.电子商务所具有的开放性和全球性的特点，为企业创造了更多的贸易机会。

　　3.电子商务使企业可以以相近的成本进入全球电子化市场，使得中小企业有可能拥有和大企业一样的信息资源，提高了中小企业的竞争能力。

　　4.电子商务重新定义了传统的流通模式，减少了中间环节，使得生产者和消费者的直接交易成为可能，从而在一定程度上改变了整个社会经济运行的方式。

　　5.电子商务一方面破除了时空的壁垒，另一方面又提供了丰富的信息资源，为各种社会经济要素的重新组合提供了更多的可能，这将影响到社会的经济布局和结构。

　　6.互动性：通过互联网,商家之间可以直接交流,谈判,签合同,消费者也可以把自己的反馈建议反映到企业或商家的网站,而企业或者商家则要根据消费者的反馈及时调查产品种类及服务品质,做到良性互动。
1.20.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例的学习要点是：
1.长风汽车通过电子商务带来的转变。

2.长风汽车电子商务的应用情况。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

1.20.3实验总结：

一.案例总结：
个性化与互动：目前许多传统企业实施电子商务，特别是B—C电子商务系统，基本上是照搬国外模式较多，很少有结合中国国情进行创新，从而缺乏企业自身的特色和迎合目标市场潜在中国顾客需求的个性化设置，未能为顾客提供个性化服务以强化顾客交易体验满意度。电子商务最重要的元素：互动。众所周知，网络的起源并非因商务而起，最早仅仅运用于情报与外交，之后逐渐普及而被作为信息沟通和娱乐的工具。因为其超速的传播效率、可供检索的大级别的信息存量、大面积的受众面和较传统商业模式低成本的运作投入而得到全球商家的亲睐，而互动则是承载这一全新商务运作手段的平台，在互动原则的指导下，为企业的顾客提供具有亲和力的界面和个性化的增值服务，使顾客得到高满意度的消费体验。

二.课后问题：
1.长丰汽车改善后的服务过程怎样？
2.简述长丰汽车电子商务的主要功能。

1.21电子商务案例分析——嘉士伯啤酒 

1.21.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握嘉士伯啤酒的电子商务的应用策略
· 了解嘉士伯啤酒的电子商务应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
电子商务几种类型的发展趋势：

传统的电子商务也按电子商务的模式分为不同的类型，有B2B,B2C,C2C等类型； 

C2C

　　C2C电子商务的发展趋势应该是向精细化和区域化发展，也就是说，今后再也不会出现像淘宝那样大型的C2C平台，而是会在全国各个中小城市出现一批面向当地客户的C2C平台，这种模式的特点是，规模小，交易平台可带可不带，信任度高。

　　C2C技术方面的发展趋势是3D技术的应用，3D技术应用为C2C平台提供了更为人性化的服务，比如，可以在一些提供3D技术的平台上，根据自己的体型设计出跟自己体型大体一致的3D模型，在购买衣物或鞋子的时候，完全可以用模型来代替自己试穿，这也省去了很多调换的成本和麻烦。

B2C

　　B2C电子商务的发展趋势是更多的中小企业开始建立自己的网站，并且通过互联网来销售自己的产品，宣传自己的企业品牌，网站推广和网络营销成为他们关注的问题，如果企业网站上的产品价格够实惠，这样就会吸引更多的消费者来直接选择在企业网站上交易，而不会再去真正意义上的C2C平台上去购物。就像DELL不也开始了他们地区性的推广了嘛，说明线上的交易也要配合线下的销售和宣传才能达到一定的效果，这也是B2C电子商务的发展趋势。

B2B

　　B2B电子商务发展趋势应该是向产品和服务的创新性上发展，传统的B2B提供的发布供求信息以及线上交易，已经满足不了如今需求不断改变的客户了，需要B2B平台更多的开发出新的带有创新性和人性化的产品。慧聪就没有沿用阿里的盈利模式而是不断发展同盟以及合作伙伴，加上由其组织开办展会为其会员服务就是一种不错的尝试，而且事实证明他们这种尝试是正确的，再比如更多的新型的B2B平台开始尝试商业化视频方面的发展，这种盈利模式也是一种技术和服务上的创新，比如说瀛商网，就主推其商业化视频的优势，为客户提供视频化的B2B平台，以及推出了类似于电视台一种网络广告电视，在创新意识上可谓是领先于同行业者。并且他们也像慧聪一样办起了自己的供求洽谈会，不同的是瀛商网自己斥资上亿元建设了商务中心来开办展会，可谓是大手笔，在国内也是首屈一指的，当然这种模式成功与否还需要时间来证实，但是创新的思维的确是B2B平台发展必须的一个元素。

　　B2G(政府采购) G2C（电子政务） G2G（政府内网）

　　电子商务还有一个趋势就是电子政务方向的发展，政府运行的电子化和网络化，不仅为政府工作效率的提升提供的保证，更加为政府与群众的交流提供了一个平台，尤其是电子政务中电子交易平台的应用，更为政府采购公开化和群众监督提供了机会。

　　电子商务的十大缺陷1、正当性不足。 2、过度专注特定的付款方式。 3、忽略凸现个别商品的特殊价值。 4、卖方不明确。 5、缺乏对货物的保证。 6、缺乏个人化的商业关系。 7、技术障碍过多。 8、不要试耍小花样。 9、缺乏良好的货物配送系统。10、推销网站的方式不恰当。

　　C2B

　　C2B模式指的是消费者对企业，即customer to business，这是电子商务领域新出现的模式。

　　C2B模式是先在网上聚合一个庞大用户群，形成一个社区。以团购等形式，用户获得批发商的价格。

　　国内做的比较好的C2B网站有摇篮网、宝宝树、豆瓣网等。

　　C2C发展速度远超B2C

　　电子商务是我国互联网中最成熟也最具前景的一种商业应用。根据终端交易对象的不同，大致可以分为面向商业机构、消费者和政府三类，其中发展最快的是面向个人消费者的电子商务，该领域又可分为商业机构对个人（B2C）、个人对个人（C2C）两类。

　　该报告预计，C2C将成为个人电子商务市场的“主力军”，2011年，B2C市场规模将达136亿元，而C2C市场交易规模将达到2013亿元，将近前者的15倍。

　　此外，C2C市场的增长速度也将远远快于B2C市场。报告预计，从2003年到2011年，B2C市场规模的年均复合增长率有望达到48.63％，而C2C市场规模的同期年均复合增长率可达到92.9％。

　　分析人士认为，C2C发展快于B2C符合电子商务的整体规律。目前绝大多数C2C网站采取“免费模式”吸引买卖双方参与，对中小企业有极大吸引力。因此网络开店的数量、网购的产品数量都在短时间内得以迅速增长。

　　B2C进入垂直细分阶段

　　易观国际认为，随着B2C市场的逐步成熟，B2C领域将进入用户细分的市场阶段。2007年之前，B2C用户在线购买的商品种类以图书、音像等出版物以及虚拟产品为主，当当、卓越、云网一直占据市场份额前三位。

　　近年来，随着红孩子、PPG、北斗手机网以及京东商城等垂直领域线上B2C厂商的进入，母婴用品、男士衬衫、手机以及3C产品等商品的在线销售开始获得线上B2C用户的认可。

　　报告预计，未来将会有更多的厂商进入垂直细分线上B2C市场，消费者可选择的商品品类也会更加丰富，B2C用户的每户平均收入也将有明显提升。

1.21.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例课的学习要点是：

1.嘉士伯的客户服务。
2.嘉士伯的全程电子商务流程。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

1.21.3实验总结：

一.案例总结：
随着媒体形式的发展,电子商务也表现出了极大的融合性,延展出许多创新形式。与其说电子商务是一个新兴的行业，不如说他是一个创业的商业模式，这几年，随着阿里巴巴，淘宝，拍拍，等各种电子商务模式与电子商务服务的兴起，对传统企业起了很大的冲击。京东商城的低价销售正品策略，抢夺了多少传统电子零售产的生意，平均每年以接近300%加速发展，网购的群体更是发展迅速，几乎超过互联网网民发展的速度。嘉士伯瑞典股份有限公司，是瑞典领先的酿酒企业，在其下属的Pripps公司通过采用集成的供应链将其客户服务水平提高到一个更高的层次：在供应链中信息充分流通，对企业中所有人都是透明的。嘉士伯基于网络系统，在企业、销售、客户关系管理（CRM）和供应系统之间采用了B-to-E（business-to-employee）的协同门户。
二.课后问题：
1.嘉士伯的电子商务主要特征是什么？
1.22佐丹奴公司电子商务整合案例分析

1.22.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握佐丹奴电子商务整合的情况和特点
· 了解佐丹奴电子商务模式

二.案例分析相关知识讲解：

“整合”两字从企业管理学中借用而来，它是指企业根据发展战略和业务流程，合并、撤消或增加一些业务部门，包括水平整合和垂直整合。电子商务与ERP的整合需要有业务流程重组相配合，同时，也要求应用软件各模块合理划分和有机集成。
　　在实现两者的整合时，ERP方面应优先考虑采购、生产计划、市场营销、销售、库存、财务等与物流、资金流密切相关的模块，电子商务方面应考虑网站管理模块、网上销售模块、网上采购模块和网上资金收付模块，把两者的这些模块集成到一起，构成一个新的应用系统，可以称之为整合系统。整合系统要为今后模块的扩充留有接口。
在进行系统设计时，要充分考虑到：
　　1）传统销售模式和网上销售模式都必须对同一产品库存进行减量，两种模式下的销售额都必须反映到市场营销部，并在市场营销部进行汇总，为市场需求分析提供数字依据。
　　2）传统采购模式和网上采购模式都必须对同一投入品库存进行加量，两种模式下的采购额都必须反映到计划与生产部，并在该部门进行汇总，为市场供给分析提供数字依据。
　　3）两种模式可以共享投入品编号或产品编号数据库、供应商数据库、客户数据库和其它相关数据库。
　　4）两种模式下的资金收入与支出，包括应收应付，都必须反映到财务部，在财务部进行汇总，并做一些财务指标分析。
　　从上面得知，在两种模式并存的情况下，如果电子商务与ERP不进行整合，就很难保证企业物流、资金流和信息流的有机统一，也很难保证数据的一致性、完整性和准确性。
　　新的整合系统可以分为六个层次，即物理层、网络层、操作系统层、数据库层和应用层。电子商务与ERP的整合不仅需要应用层各模块的重新组合与集成，而且也必须有数据库层和操作系统层来做支持。开放式数据库互接性（ODBC）和不同操作系统间互访性为电子商务与ERP的整合提供了技术前提。
　　我们知道，互联网是网络的网络，由世界各地局域网或区域网通过TCP/IP协议联接而成。企业的局域网如果连到了互联网上，自然也是互联网的一部分。但是，为了安全和区别网上资源的内外部使用，我们可以把企业网络从逻辑上分为两段，一段叫企业内部网（Intranet），一段叫企业外部网（Extranet）。内部网上的资源只能企业内部员工使用，外部网上的资源为共享资源，企业内外部员工皆能使用，整个网络应设置严格的安全与保密机制以及访问权限。显然，整合系统一部分模块运行在企业内部网上，一部分模块运行在企业外部网上。
　　把电子商务和企业资源计划的整合系统引入企业，既是一种技术有效性的需要，也是一项经营管理创新。目前，电子商务在我国正如日中天，企业既不能盲目“跟风”，也不能观望等待，而是要根据企业实际情况，积极制定战略，整体规划，稳打稳扎，步步为营，把电子商务与ERP整合系统逐步建立起来。
1.22.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节实验课的学习要点是：
1.佐丹奴在电子商务整合上做的主要工作。

2.佐丹奴在电子商务整合后收到的效果。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

1.22.3实验总结：

一.案例总结：

未来的电子商务，会是一个全面整合融合的过程，鼠标和水泥的界限将会越来越模糊，然而可以确定的，从终端的消费者到源头的设计生产，谁能将这整条经脉打通，并且与整个市场高效互动，谁就能够真正成为最终的胜出者。在国内服装业，佐丹奴做电子商务有口皆碑。与无店铺的直销类服装电子商务模式相比，佐丹奴的电子商务模式采用了与国内770家门店混合交互的策略，线上线下紧密互动。这个策略令佐丹奴得以低成本地借助传统渠道的优势，开拓全新的网上商业空间。 
二.课后问题：
1.佐丹奴在电子商务整合上都做了哪些工作？
1.23太太口服液电子商务案例分析

1.23.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握对健康元集团企业信息化管理和经营的特点
· 了解太太口服液的电子商务模式

二.案例分析相关知识讲解：
企业信息化发展步骤

纵观业界人士各种见解以及对许多企业实践的总结，我们将企业信息化的步骤归纳为如下内容：第一步，推行企业的初级信息化工作，主要涉及企业内部的信息交流与信息共享问题，此外还应包括企业网站对外宣传等初级功能的实现；第二步，应该着眼于企业内部业务管理的信息化。具体包括财务管理信息化，办公业务自动化，进销存自动化等；第三步，在上述信息化的基础上，结合企业需求发展ERP、CRM等。由于各个企业实际情况不一样，有的企业可以根据需要实现跨越式的发展，以满足亟待解决的实际信息管理问题。最后，企业可以根据条件发展电子商务、协同商务，这是企业信息化发展的高级阶段。下面，作具体介绍。
   （1）第一阶段：企业初级信息化
企业初级信息化的工作重点在于解决企业不同部门间信息的共享及信息的交流问题。在此期间，企业应该重视使用E-mail工具，使其成为内外部交流和联络的主要工具，一般来说，企业的商业运作大都能从这种简单、成本低廉和极为普及的技术应用中受益。其次应该重视企业的网站建设工作。企业应建立自己的网站，它可以使企业通过互联网增加与外界接触沟通的机会，并及时了解国内外同行业及相关行业的发展状况。企业网站实际上负担着企业发布信息和收集信息的双重功能。企业的网站在不同的阶段有着不同的功能，大致上可分为三个层次：企业宣传型网站、功能型网站和电子商务型网站。对于处于信息化发展初级阶段的企业，不管当前网上业务是否有条件开展，以极小的代价利用网站为企业做宣传，对于今后进一步发展网络业务，并与国内外大企业电子化运作方式接轨都是极为重要的。

（2）第二阶段：企业内部业务管理的信息化
企业内部业务管理的信息化仍然应该被认为是企业初级信息化工作，只是比起上述电子邮件、网站建设来说，内部管理信息化工作更加深入到企业实质性的业务运作中。事实上，企业内部部门业务管理的信息化，是每一个企业所必需的。它的重点在于解决企业内部各部门业务的繁琐及低效率问题。对于企业来说这将是一个低投入而相对高回报的事情。就目前的中国企业信息化现状与能力来看，它应该成为当前中国企业信息化的重点。 
    目前很多企业已经完全接受的办公自动化系统、管理信息系统、财务系统、进销存管理系统以及生产设计领域中的计算机辅助设计、辅助制造等系统都属于这个范畴。此外企业内部网络的建设也应属于这个阶段的任务。利用内部互联网，可以使企业各个部门的信息系统连成一体，消除企业“信息孤岛”现象，由此大大提高企业内部的信息共享水平，提高企业的管理效率，企业管理人员也将有更大的作为空间。同时，管理系统金字塔下部的职能人员也有更多的机会针对企业的发展提出自己的建议。信息沟通渠道的优化也将使企业能够有条件革除那些危害发展的毒瘤，如好的建议递上去就没有音讯，计划迟迟不付诸实施，虎头蛇尾的项目比比皆是等。 
   （3）第三阶段：实现企业的网络化管理
    实现企业的网络化管理，其最重要功能在于它对企业各种系统信息的集成，由此实现对企业的信息资源进行有效的整合。企业的网络化管理具体是指企业前台资源（客户端）和后台资源（供货商及其内部资源）能够无缝地链接在一个开放的闭环式的网络平台上，从而使企业以最快的速度获取内、外部的信息，使企业的生产经营活动处于低成本、高效率的运作状态中。可以说这是企业实现信息化的高级阶段，也是企业最后实现电子商务活动而必须构建的平台。
这阶段的信息化工作的主要任务是，利用企业的内联网、外联网实现对涵盖企业生产管理、物料管理、质量管理、销售与分销管理、财务管理、资产管理、人力资源管理等众多领域的资源进行整合。这阶段信息化的过程不仅仅表现为一个系统的建立，而更多的是伴随着一个管理组织、管理体制、业务流程的创新。因此，它被称之为企业信息化的高级阶段。
    对于一个企业来讲，这阶段的信息化的建设相对来讲是一个投入大，见效慢的过程，大多数企业考虑到资金的投入以及信息化对现有管理体制的冲击，一般不会立刻全方位地实施管理网络化工程。因此，这阶段的信息化工作要明确目标，循序渐进，分步实施。企业可以借助专业咨询公司的业务特长，进行企业整体规划和方案制订。
    （4）第四阶段：电子商务与协同商务
    这一阶段企业信息化的工作将进入企业电子化商业模式的创新阶段。经过以上步骤，企业已经基本完成了从传统的管理模式向现代化管理模式的转换，基本具备了发展电子商务的条件。第四阶段是企业信息化的最后一步，也是最关键的一步，即：采用互联网技术和开放的互联网标准对企业与供应商、经销商、银行等相关企业实现业务数据层的联接，并将把前阶段完成的企业网站、ERP、CRM等系统整合到一起，进而实现真正意义上的电子商务，将企业完全融入互联网的电子商务的全新模式中。
1.23.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例课的学习要点是：
1.健康元集团的信息化管理情况。

2.健康元集团信息化管理的好处。

学生通过对案例分析的学习，编写一份关于企业信息化管理的实验报告。

1.23.3实验总结：

一.案例总结：
信息化管理是企业为了达到其经营目标、以适量投入获取最佳效益、借助一些重要的工具和手段而有效利用企业人力、物力和财力等资源的过程。信息化是手段、运营是关键、业务流程的优化或重组是核心，增强企业的核心竞争力、实现企业价值的最大化是最终目的。不能为了片面地追求信息系统的准确、信息的快速获得而忽视了信息是为企业经营管理服务的。健康元药业集团股份有限公司（即原“深圳太太药业”，于2003年12月更名为“健康元”，以下简称健康元）成立于1992年，是国内大型制药业综合性集团。它旗下拥有“太太药业”、“丽珠制药”， “海滨制药”、“健康药业”、“山东健康”等众多知名医药企业， 产品涵盖处方药、非处方药及保健品三大领域，其销售网络遍及全国200多个城市。 

二.课后问题：
通过对健康元集团信息化管理的学习，编写一份实验报告，内容是关于企业信息化管理的优势。
第二章 网络网站运营行业电子商务案例分析
2.1“拇指e域” —移动通信增殖业务推广案例 

2.1.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握移动通信推广的背景和推广方法
· 了解移动增值业务的推广方式

二.案例分析相关知识讲解：

电子商务推广的综合解决方案：
（1）资料收集与统计；

　　（2）网络推广分析诊断；

　　（3）针对性提出有效的解决方案及实施计划；

　　（4）网站推广效果的跟踪和评估方法；

　　（5）如果必要，可以进一步提供网站推广策略与推广效果的分析建议。

　　网站推广综合解决方案的特点：

· 针对网站本身的特点及行业状况进行系统分析；

· 针对网站不同发展阶段特点制定针对性的推广计划；

· 提供有效利用各种网站推广工具和方法的具体建议；

· 通过合理规划让有限的资金发挥最大的推广效果；

· 可进一步将网站推广效果分析与网站访问统计分析相结合，提供深度分析报告

2.1.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.移动通信无线增值推广的市场定位。

2.移动通信无线增值推广的目标定位。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

2.1.3实验总结：

一.案例总结：

2000年以来移动通信增殖业务市场呈现高速增长，整个小灵通也迎来了增殖业务的拓展机遇。2003年下半年，XX省通信公司拟在原有小灵通无线浏览增殖业务的基础上重新包装该业务，我们策略团队配合该公司市场部门先后历经两次目标消费群调研和行业分析研究，将基于业务本身的广告诉求转变为基于目标消费群内在感觉的心理诉求，最终导入小灵通无线浏览业务新的传播形象—— “拇指e域，释放你”。随着新形象的实施运作，截止2004年4月底，XX通信小灵通的认知度达到95%以上，新业务的感兴趣程度由3分提升到4分以上（5分为满分），使用频次和使用人数达到历史最高水平。
二.课后问题：
1.移动无线增值推广的市场是如何定位的？
2.移动无线增值推广的目标客户有哪些？

2.2搜狐网的网络广告 

2.2.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握搜狐网网络广告的基本框架和技术模式
· 了解搜狐网网络广告的运营模式

二.案例分析相关知识讲解：

网络广告的劣势

　　1.广告对象范围不广

　　2.公信力弱

　　3.体系不健全

　　网络广告的优点：

　　1.覆盖范围广

　　2.主动性，积极性强

　　3.时间持久

　　4.费用相对较低，性价比高

　　5.灵活性

　　6.可直达产品核心消费群

　　7.具有强烈的互动性

　　影响网络广告效果的主要因素

　　1.互联网用户的行为因素

　　2.网络广告规格形式

　　3.网络广告设计与投放

　　网络广告设计中存在的问题：

　　（1）网络广告设计主题不明确（2）网络广告信息内容的差异的影响

　　（3）网络广告设计缺乏吸引力（4）网络广告字节数过大

　　在网络广告的投放方面，以下几个方面不同程度地对网络广告的效果产生影响：

　　（1）网络广告资源相关性的影响

　　（2）网络广告生命周期的影响

　　（3）片面追求点击率指标

　　（4）网络广告媒体/服务商的转业水平对网络广告效果的影响

　　增进网络广告效果的措施

　　1.重视网络广告策略调研

　　2.设计针对性的网络广告

　　3.优化网络广告资源组合

　　4.对网络广告效果进行跟踪控制
2.2.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节实验课的学习要点是：
1.搜狐网络广告的基本框架。

2.搜狐网络广告的经营模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

2.2.3实验总结：

一.案例总结：
搜狐（http://www.sohu.com）是中国领先的网络新媒体，是中文世界强劲的互联网品牌，也是企业界和广大网民首选的中文搜索引擎。它每日的网页浏览量已达到1.2亿。搜狐公司从中国首家大型分类搜索引擎，发展成为了最受用户喜爱的综合性门户网站，其网络广告也具备了相当的规模和影响，2003年1至7月，搜狐网络广告收入11167万元，占全国网络广告市场的25%。搜狐公司多次在第三方互联网权威评测机构，如iamasia、Alexa、NetValue、华通、新生代等基于多项指标的排名中名列榜首，牢固树立了中国互联网品牌的地位。
二.课后问题：
通过对搜狐网网络广告的学习，谈谈你对网络广告的认识。

2.3新浪网的网络广告

2.3.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握新浪网网络广告的技术模式
· 了解新浪网网络广告的运营模式

二.案例分析相关知识讲解：

网络广告的发展趋势：
在短短几年的时间内，网络广告经历了螺旋式上升发展历程，从精准投放为诉求吸引广告到回归传统媒体的广告营销策略，再跃升到新的精准投放模式。在2000年以前，以新媒体身份登场的网络媒体面对成熟的传统媒体，大多采取了精准投放为诉求的网络广告营销模式。百澄传媒机构是从事互联网新技术开发及应用的新型科技传媒公司。百澄传媒机构历时四年研发的Behaviors analysis（用户行为细分）、Web Semantics（网页语义分析）、Flow purifying（有效用户行为价值判断）等技术，整合形成精准营销系统化应用产品，适用于中国互联网各个领域；其中多项技术处在世界领先地位。百澄传媒机构是业界领先的精准广告系统化运营商；确立以用户（网民）为核心的商业运营模式；服务范围贯穿用户分析、统计评估、媒介分析、投放策略、广告邀约、定制投放及优化管理、效果评测等全方位业务链条。使得广告主有针对性的定向投放，让用户变被动为主动。从而给企业带来的很好的广告效果，企业在做网络广告的时候现在都会考虑精准广告，只有投放精准广告才能为企业带来精准的客户。

　　金融危机的影响已波及全球，各国经济增长放缓，都面临极大考验。在这样的大环境下，国内企业同样无法免遭全球经济困局的影响，面对危机对自身发展的冲击，企业纷纷缩减开支和控制成本。因此，在企业的广告投入方面，将更加倾向选择低成本、高效率的投放渠道。在这样的背景下互联网广告却一枝独秀，逆势增长。2008年第三季度，美国网络广告收入达59亿美元，写下历来第二佳绩。

　　随着国内互联网的尤其是电子商务的迅速发展，互联网广告在企业营销中的地位和价值越显重要。选择上网淘金，将成为中国企业的必然之路。
2.3.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例课的学习要点是：
1.新浪网网络广告的基本模式。
2.新浪网网络广告的优势。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

2.3.3实验总结：

一.案例总结：
通过国际互联网络，网络广告可以将广告信息24小时不间断地传播到世界的每一个角落。只要具备上网条件，任何人，在任何地点都可以阅读。这是传统媒体无法达到的。新浪网是全球华人第一门户网站，2000年4月，在美国NASDAQ上市。CNNIC（中国互联网信息中心）评选连续多次排名第一，另有众多网络评选的殊荣。它是第一家海外上市成功的国内互联网公司；它拥有相对较高素质的网民；同时，它有建设网上商城的商业经验，是国内最大的网络广告商之一。
二.课后问题：
1.新浪网的网络广告类型有哪些？
2.谈谈你对新浪网网络广告的建议。

2.4上海盛大——新兴的网络游戏内容提供商 

2.4.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握上海盛大的运营模式
· 了解盛大网的电子商务模式

二.案例分析相关知识讲解：

电子商务缺点：
1.网络自身有局限性
　　有一位消费者在网上订购了一新款女式背包，虽然质量不错，但怎么看款式都没有网上那个中意。许多消费者都反应实际得到的商品不是在网上看中的商品。这是怎么回事呢？其实在把一件立体的实物缩小许多变成平面的画片的过程中，商品本身的一些基本信息会丢失；输入电脑的只是人为选择商品的部分信息，人们无法从网上得到商品的全部信息，尤其是无法得到对商品的最鲜明的直观印象。

　　在这一模式上，只有依靠网站的制作和网页设计家对网页把握更加好的模式，向消费者展示商品。

　　2.搜索功能不够完善

　　当在网上购物时，用户面临的一个很大的问题就是如何在众多的网站找到自己想要的物品，并以最低的价格买到。搜索引擎看起来很简单：用户输入一个查询关键词，搜索引擎就按照关键词到数据库去查找，并返回最合适的Web页链接。但根据NEC研究所与Inktomi公司最近研究结果表明，目前在互联网上至少10亿网页需要建立索引。而现有搜索引擎仅仅能对5亿网页建立索引。仍然有一半不能索引。这主要不是由于技术原因，而是由于在线商家希望保护商品价格的隐私权。因此当用户在网上购物时，不得不一个网站一个网站搜寻下去，直到找到满意价格的物品。　

　　3.交易的安全性得不到保障

　　电子商务的安全问题仍然是影响电子商务发展的主要因素。由于Internet的迅速流行，电子商务引起了广泛的注意，被公认为是未来IT业最有潜力的新的增长点。然而，在开放的网络上处理交易，如何保证传输数据的安全成为电子商务能否普及的最重要的因素之一。调查公司曾对电子商务的应用前景进行过在线调查，当问到为什么不愿意在线购物时，绝大多数的人的问题是担心遭到黑客的侵袭而导致信用卡信息丢失。因此，有一部分人或企业因担心安全问题而不愿使用电子商务，安全成为电子商务发展中最大的障碍。

　　电子商务的安全问题其实也是人与人之间的诚信问题，和现实商业贸易相识，均需双方的共同协作和努力。电子商务的未来，需要所有网民的共同协作。

　　4.电子商务的管理还不够规范

　　电子商务的多姿多彩给世界带来全新的商务规则和方式，这更加要求在管理上要做到规范，这个管理的概念应该涵盖商务管理、技术管理、服务管理等多方面，因此要同时在这些方面达到一个比较令人满意的规范程度，不是一时半时就可以做到的。另外电子商务平台的前后端相一致也是非常重要的。前台的Web平台是直接面向消费者的，是电子商务的门面。而后台的内部经营管理体系则是完成电子商务的必备条件，它关系到前台所承接的业务最终能不能得到很好的实现。一个完善的后台系统更能体现一个电子商务公司的综合实力，因为它将最终决定提供给用户的是什么样的服务，决定电子商务的管理是不是有效，决定电子商务公司最终能不能实现赢利。

　　5.税务问题

　　税务（包括关税和税收）是一个国家重要的财政来源。由于电子商务的交易活动是在没有固定场所的国际信息网络环境下进行，造成国家难以控制和收取电商务的税金。

　　6.标准问题

　　各国的国情不同，电子商务的交易方式和手段当然也存在某些差异，而且我们要面对无国界、全球性的贸易活动，因此需要在电子商务交易活动中建立相关的、统一的国际性标准，以解决电子商务活动的互操作问题。中国电子商务目前的问题是概念不清，搞电子的搞商务，搞商务的搞电子，呈现一种离散、无序、局部的状态。

　　7.配送问题

　　配送是让商家和消费者都很伤脑筋的问题。网上消费者经常遇到交货延迟的现象，而且配送的费用很高。业内人士指出，我国国内缺乏系统化、专业化、全国性的货物配送企业，配送销售组织没有形成一套高效、完备的配送管理系统，这毫无疑问地影响了人们的购物热情。

　　8.知识产权问题

　　在由电子商务引起的法律问题中，保护知识产权问题又首当其冲。由于计算机网络上承载的是数字化形式的信息，因而在知识产权领域（专利、商标、版权和商业秘密等）中，版权保护的问题尤为突出。

　　9.电子合同的法律问题

　　在电子商务中，传统商务交易中所采取的书面合同已经不适用了。一方面，电子合同存在容易编造、难以证明其真实性和有效性的问题；另一方面，现有的法律尚未对电子合同的数字化印章和签名的法律效力进行规范。

　　10.电子证据的认定

　　信息网络中的信息具有不稳定性或易变性，这就造成了信息网络发生侵权行为时，锁定侵权证据或者获取侵权证据难度极大，对解决侵权纠纷带来了较大的障碍。如何保证在网络环境下信息的稳定性、真实性和有效性，是有效解决电子商务中侵权纠纷的重要因素。

　　11.其他细节问题

　　最后就是一些不规范的细节问题，例如目前网上商品价格参差不齐，主要成交类别商品价格最大相差40％；网上商店服务的地域差异大；在线购物发票问题大；网上商店对定单回应速度参差不齐；电子商务方面的法律，对参与交易的各方面的权利和义务还没有进行明确细致的规定。 

2.4.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节实验课的学习要点是：
1.盛大的资本商业模式。
2.盛大的运营模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

2.4.3实验总结：

一.案例总结：
盛大是一个代理运营型企业，“立足中国，依托亚洲，成为中国领先的互动娱乐企业”是盛大总目标之一，作为中国领先的互动娱乐企业，盛大有自己的发展战略和发展目标。盛大的发展战略主要包括：建立覆盖7岁至70岁用户的多样化游戏运营平台，不断引进优秀网络游戏产品；整合产业价值链，推进和协助上游企业开发适合中国市场的优秀产品，开放已有的综合销售平台，协助做好下游企业的整合工作；开发网络游戏产品相关的周边产品，促进网络游戏文化的形成，挖掘网络游戏自身的媒体资源，发展相关的媒体和广告业务。
二.课后问题：
1.浅谈一下盛大网的资本模式。
2.5中华网—老牌互联网内容提供商 

2.5.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握中华网电子商务的运营模式和资本模式
· 了解中华网的电子商务模式

二.案例分析相关知识讲解：

流动增值服务

　　凭藉与中国流动电话运营商总公司及省级公司之紧密关系，中华网在中国的流动增值服务业拥有优越的地位。目前，中华网已实现与中国移动和中国联通的省级地方全网接入：中国移动本地接入二十八个省，中国联通本地接入二十六个省。销售网络覆盖中国各地，有助本公司有效地进行市场推广及宣传旗下的产品。

　　我们为用户提供广泛的流动增值服务，包括短讯服务（sms.china.com）、彩讯服务（mms.china.com）、无线应用协定、互动语音回应及KJAVA，提供的产品包括图案及铃声下载、手机游戏、聊天与交友、新闻及娱乐资讯等等。

　　本公司订定了一个切合市场发展，以多元化为重点的发展策略：

　　开辟市场推广及宣传渠道：为了扩展市场推广及宣传的途径，我们不仅与各地的流动电话网络运营商建立密切的关系，更透过与电视台的合作协议，把业务推广至电视观众层面。另外，透过与手机生产商的合作，令我们的服务与产品清单能够内置在指定型号的手机中。与我们合作的手机生产商包括波导通讯、大霸电子、联想、摩托罗拉、新力爱立信和TCL。我们亦成为其中一个能够於中国移动及中国联通发售之SIM Took Kit (STK)卡上提供内置流动增值服务的服务供应商。STK卡为更完善的智能卡，方便用户随时随地享用一应俱全的服务。

　　内容多元化：我们与国际及本地媒体内容供应商包括新华通讯社、网上中国日报、EMI、广东电台等达成合作协议，以加强产品的内容，务求令用户得到精彩、丰富的资讯。

　　增加收入来源：除了短讯服务之外，我们把业务扩展至彩讯服务、无线应用协定及手机游戏，藉著开拓业务范畴增加收入来源。

　　互联网服务

　　中华网运营三个拥有独特网址的门户网站： www.zhw.cc .www.china.com 及 www.hongkong.com ，其品牌的独特性更令www.zhw.cc 成为中国其中一个最具影响力的门户网站。 

　　我们的门户网站为用户提供多元化的内容、产品及服务，当中的军事、汽车及体育频道更成为强大的垂直频道。此外，我们的门户网站为商业合作夥伴、网上广告商及市场推广用户提供有效的推广平台。门户网站所提供的产品及服务包括电邮、网上广告、企业黄页、交友、搜索、电子商贸、新闻资讯，以及垂直的频道如军事、汽车、体育、娱乐、美容、城市资讯等。除此之外，门户网站亦为公司另一核心业务——流动增值服务——提供一个强大的网上平台，扩大公司的用户层面。

　　网上游戏

　　继韩国的成功经验后，中国的网上游戏业近年发展蓬勃。中华网正全力进军这个市场，并期望在这个充满机遇的市场占一席位。 

　　中华网最新的网上游戏「热血江湖」由韩国一本广受欢迎的漫画改编而成，为中国首个大型多玩网上角色扮演游戏 (MMORPG)采用「免费玩，缴费购买虚拟物品」的经营模式。「热血江湖」自二零零五年七月推出以来持续增长，并在业界屡获殊荣，如获17173.com评为二零零五年中国五十款新网上游戏中，最受欢迎的MMORPG的第二位；亦被中国软件行业协会游戏软件分会评定为二零零五年最具创意的游戏。

　　除了研发刺激有趣的网上游戏外，中华网同时积极建立成熟及全面的游戏系统，并在客户服务与支持方面力求完善。另外，本公司在中国拥有具规模的发行网络，包括网吧、软件发行商、书店、便利店及百货公司。
2.5.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.中华网的盈利模式。

2.中华网的资本模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

2.5.3实验总结：

一.案例总结：
中华网公司（Chinadotcom Corp.）是亚洲最大并在全球享有盛誉的综合互联网公司，业务遍布亚洲地区，在全球设有多处分支机构。中华网公司于 1999 年7月在美国纳斯达克上市 [Nasdaq:CHINA]，是第一家在纳斯达克上市的中国概念的互联网公司。中华网公司有多个世界级伙伴支持。1997年开始，中华网公司即在中国内地开展互联网信息服务，拥有大量的商业客户和合作伙伴。中华网网站（china.com如图4.4所示 ）1999 年5月在中国内地正式推出，到2003年1月份为止，日平均页面访问量已超过 6000 万，各项网络服务业务已经在国内占有很高的市场份额，已发展成重要的网络内容和产品的服务商。 
二.课后问题：
1.中华网的盈利模式有什么特点？
2.浅谈中华网的资本模式。

2.6网易虚拟社区电子商务模式分析 

2.6.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握网易虚拟社区的运营模式
· 了解网易虚拟社区电子商务的应用模式

二.案例分析相关知识讲解：

虚拟社区的定义

社区在现实社会中已经成为越来越普遍的概念，社区作为公民社会一种最基本的组织形式，其存在的基础是固定的场所、固定或流动的人群。不管多大规模的社区，其成员都要居住在一特定区域内，具有共同特征或兴趣，使它在其存在的较大社会组织中突出来，这些成员在一定规则下过着同样生活，他们共有或享有一定的社区资源。因而，有的专家人为社区是进行一定的社会活动、具有某种互动关系和共同文化维系力的人类群体及其活动区域(也有人强调：社区是以一定地理区域为基础的社会群体)。

网络中的虚拟社区（Virtual Community）也是如此，固有的网络空间和频繁出入社区的网民构成了虚拟社区这个团体，因此，虚拟社区是现实空间在虚拟空间的“投影”。对于虚拟社区的定义，许多专家都做过解释。约翰·哈格尔三世(JohnHage1Ⅲ)、阿瑟·阿姆斯特朗 (ArthurG.Armstrong)在《网络利益》一书中的定义为：虚拟社区是一个供人们围绕某种兴趣或需求集中进行交流的地方；它通过网络，以在线的方式来创造社会和商业价值。埃瑟·戴森在《2.0版——数字化时代的生活设计》中认为：“在网上的世界里，一个社区意味着人们生活、工作和娱乐的一个单位”。国内有学者认为：“虚拟社区”是主题定位明确，居民与社区间有极大的互动性，居民之间频繁交流，社区性质与信息资料相互平衡的网上虚拟世界。由此可见，虚拟社区与现实社区一样，也包含了一定的场所、一定的人群、相应的组织、社区成员参与和一些相同的兴趣、文化等特质

2.6.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.网易虚拟社区的管理模式。

2.网易虚拟社区的商业模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

2.6.3实验总结：

一.案例总结：
网易公司创立于1997年6月，是中国领先的互联网技术公司，在开发互联网应用、服务及其它技术方面，网易始终保持国内业界的领先地位。截止2004年6月30日，网易的日平均页面浏览量超过了3.9亿人次。网易公司的网站已有超过2.32亿名登记用户，55,476位聊天室的同时使用者。曾两次被中国互联网络信息中心（CNNIC）评选为中国十佳网站之首。

在开发互联网应用、服务及其它技术方面，网易始终保持业界的领先地位，并取得了中国互联网业的多项第一：第一家中文全文检索，第一个大容量免费个人主页基地，第一个免费电子贺卡站，第一个网上虚拟社区，第一个网上拍卖平台，第一个国内成功运营也是自主开发的国产网络游戏。

网易同国内外几百家网上内容供应商建立了合作关系，提供全面而精彩的网上内容。推出了19个各具特色、涵盖万千的网上内容频道以及广东和上海2个地方站，为用户提供最新的国内外实事新闻、最权威的财经、IT报道以及最时尚的现代生活资讯和影视、明星动态等信息，成为中国互联网用户生活中不可或缺的部分。

二.课后问题：
1．谈谈你对网易虚拟社区的特点和优势的理解。
2.7西陆网虚拟社区的电子商务模式分析

2.7.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握西陆网电子商务的运营模式
· 了解西路网电子商务应用模式

二.案例分析相关知识讲解：

虚拟社区的特征

虚拟社区与现实社区相比具有很大的差异，其中，在地域空间虚拟社区的存在“空间”是无形的，而且还跨越了地理上的限制。虚拟社群无论在什么位置，无论身居何处都不影响社区的构成，而影响社区构成的是人群、人对社区的感情、对社区中人的认同。“虚拟社区”的非空间组织形态，使其具有一些独特的特征。

1）跨地域的社区空间结构。虚拟社区的组织形式是非空间性的。在网络社会中，世界范围内的人们可以按照自己的意愿，建立并选择适合自己的生活空间，人们按其兴趣、需要、价值观念、文化等， “自发地”形成大大小小的虚拟社区，从而改变人们现实交往方式和互动关系。
    2）独特的社区功能与结构。虚拟社区并非象传统的社区一样依赖于血缘、地缘和业缘形成，而是在互联网所提供的传导平台空间中，人们根据自身的兴趣、偏好和价值取向等交换信息、传导知识、宣泄情感，并彼此联系与连接成相对稳定的社会群落。这样就是虚拟社区在其结构上表现出不同于现实社区的特点：一是虚拟社区没有类似于传统现实社区的以尊卑长幼、或以远近亲疏， 或以势力大小划分成以最高权威为核心的等距离同心圆状层次结构，而是自由结合，无明显核心；二是高度专业化。依据血缘、地缘和业缘而形成的传统现实社区，由于其空间结构相对凝固，因而其社区内核的内容具有相当明显的综合性。 相对而言，虚拟社区成员拥有较大选择余地，成员依据不同的志向、兴趣和爱好，归属于不同的社区。

3）频繁的社区群体流动。虚拟社区具有论坛、聊天、学习、娱乐、购物等多种功能，人们完全可以根据自己的需要在不同的社区间流动，而且，虚拟社区成员有很大的自主性，如果对社区服务不满或对社区中某些成员、言论不认同，他们便会毫不犹豫地离开。有时甚至会出现整个社区的人员全部流出，导致社区消亡的情况。

4）自治的社区管理。现实社区由行政（如街道办事处、城镇管委会）、企事业（如物业）和社团共同管理。社区成员的自治管理较弱，主动参与行为较差。而虚拟社区的建设和管理则主要依靠社区成员的自治。一个社区要想存在，不仅要网络管理员提供技术保障，更需要社区成员的投入。社区成员的自治表现在：设计社区的主题、 充实社区的内容、共同制定社区的规则并严格地遵守规则、履行相应的义务、承担相 应的责任等。

2.7.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.西陆网的商业模式。
2.西陆网的运营特点。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

2.7.3实验总结：

一.案例总结：
西陆网是由北京西陆信息技术有限公司（www.xilu.com）于1999年建立的。北京西陆信息技术有限公司是以提供互联网技术服务与信息服务的专业公司，其所建立的西陆网是集资讯与社区互动服务于一体的综合性社区网站。

西陆网的“西陆家园，论坛天下”家园以人性化管理而闻名国内外，目前，西已经发展成为一个拥有五十四万个独立开放型论坛及四十多万个私密型论坛的大型网络社区，庞大的社区主体，注册用户已超过1000万，同时上线最高20000人，网站日平均浏览量4000万PV。用户遍布全球，形成全球最大的华人社区，也是国内功能最完善、最大的BBS群体。
二.课后问题：
1.简单叙述西陆网的商业模式。
2.8腾讯网的营销之道

2.8.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握腾讯网的营销策略
· 了解腾讯网电子商务应用模式

二.案例分析相关知识讲解：

电子商务业务是腾讯为互联网用户提供的在线交易和支付的整合服务，是腾讯公司“在线生活”战略在电子商务领域的重要业务布局。该业务不仅为互联网用户提供了方便、自由的网上交易平台和互动社区，还为个人和企业提供了安全、专业的在线支付服务。

拍拍网（www.paipai.com）是腾讯旗下的电子商务交易平台，网站于2005年9月12日上线发布，2006年3月13日宣布正式运营。拍拍网为用户提供了方便、快捷地网上交易服务，包括网上购物和商品的自主买卖交易等。

　　拍拍网主要有网游天地、女人街、数码城、运动馆、书籍音像、QQ特区、特价哄抢等七大频道，其中的QQ特区还包括QQ宠物、QQ秀、QQ公仔等腾讯特色产品及服务。拍拍网拥有功能强大的在线支付平台——财付通，能为用户提供安全、便捷的在线支付服务。同时，拍拍网还开发了“边聊边买”、抵押金安全拍卖系统、买卖信用分离制度等多项专利技术服务，是目前中国新兴的最受网民欢迎的C2C电子商务交易平台。

　　财付通

　　财付通是由腾讯公司推出的中国领先在线支付应用和服务平台，致力于为互联网个人和企业用户提供安全、便捷、专业的在线支付服务。财付通着力构建以个人应用、企业接入和增值服务为核心业务的综合支付平台，业务覆盖B2B、B2C和C2C等领域。财付通为个人用户提供收付款、交易查询管理、信用中介等完善的账户服务，并推出了一系列个性化账户应用；还为企业用户提供专业的支付清算平台服务和强大的增值服务。
2.8.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.腾讯网的网络营销特点。

学生根据案例分析的内容，回答课后问题并提交。

2.8.3实验总结：

一.案例总结：
腾讯作为中国最大的互联网服务商，拥有中国第一大的即时通讯软件、第三大的门户网站以及超过中国网民95%的用户群。但在网络广告领域，最值得关注的是它丰富的产品线以及全新的广告合作模式，通过与不同产品的结合，腾讯将客户的品牌概念深深地置入用户网络生活的方方面面，使用户在享受腾讯服务的同时感受品牌精神。
二.课后问题：
1.根据腾讯网的网络营销模式，谈谈你的看法。
第三章 旅游行业

3.1携程旅行网----旅游行业的网络经济模式 

3.1.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握携程网电子商务的经营模式
· 了解携程网电子商务应用情况

二.案例分析相关知识讲解：

旅游业开展电子商务的优势 　　

（一）对于旅游企业来说,开展电子商务的优势： 　　

1.降低了旅游企业经营成本。首先,减少企业交换信息的成本。企业之间的信息沟通与交流是企业间形成各种关系的基础，开通电子商务的旅游企业,借助于Internet可以很方便地与其他企业建立网络型商务联系。而这种企业间网络型商务关系形成的直接效果是减少企业的交换信息成本。其次，降低企业的交易成本。电子商务的一大优点是能够节约交易费用。据互联网研究与发展中心发布的《中国电子商务指数报告》的测算结果表明，电子商务比传统交易方式节省11.61%的费用和9.34%的时间。 　　

2.电子商务为旅游企业提供了一种全新的信息发布媒体与快捷的销售渠道。旅行社可以将景点特色、人文景观、服务设施和交通情况等，以图文声像的方式制作成不同语言界面的网上浏览主页,供全球范围的消费者浏览查询；利用电子邮件向特定的客人发送有针对性的信息并提高信息的接受率。电子商务与以往的各类广告相比，成本更低廉,为旅游社提供更快捷的市场信息。电子商务借助电子邮件实现网上订购，提高了支付速度和效率。利用电子商务过程中记录的各种信息，企业管理人员可以更准确地进行市场调查，控制整个交易过程中涉及到的人、财、物，协调和管理企业之间、企业和客户以及企业内部各方面的事务。 　　

3.旅游电子商务没有物流的制约。旅游业本身并不是以实物交换为主的行业，从旅游业的需求方来说，旅游者购买的是一种经历；从供给方来说，旅游企业提供各种服务，以此来赢得收入，并不涉及任何实物交换。这与做实物经营的企业比起来就省去了许多后顾之忧。从旅游业的行业特点来看,旅游业更适合开展电子商务，电子商务涉及到信息流、资金流与物流的协调整合问题,而旅游业却并不涉及到复杂的物流问题，资金也可以通过网上结算的方式直接付款。旅游产品比实物形态的产品拥有明显的优势，其生产和销售的过程是在服务过程中完成的，同时旅游产品就是将食、住、行、游、购、娱等产品信息组合在一起，传达给有旅游需求的人群，旅游产品的销售过程实际上是产品信息的传递过程。 　

（二）对于消费者来说,旅游电子商务的优势： 　

1.便捷性。旅游电子商务可以为消费者提供全面的目的地信息，为其提供目的地预览并为决策提供参考信息；另外也可以利用品牌优势及第三方认证，解决服务的信誉问题；还可以突破时空界限，为消费者提供全天候、跨地域的服务。 　

2.优惠性。旅游电子商务是节省信息搜寻费用的一个重要途径。旅游互联网的介入大大地降低了信息的寻找成本，使旅游者可以直接从旅游目的地和相关企业中获得更多的、更有用的信息，使旅游者同时有更多的选择机会，这是众多旅游互联网深受旅游者欢迎的社会基础。旅游电子商务提供的具有竞争力的产品价格，从而给消费者带来实惠。同时旅游服务公司不但给消费者提供在任何时间可以完成订位购票的服务，还提供大量的折扣和优惠政策，从而给消费者带来实惠。 　

3.个性化。随着消费水平的提高和生活节奏的加快,团队式、赶时间、赶行程的旅游方式已经不能满足要求，愈来愈多的消费者追求舒适、自由的个性化旅游。旅游电子商务通过网络的双向交流作用提供个性化的旅游定制服务，来满足人们消费方式的改变，以自订行程、自助价格为主要特征的网络旅游将会成为人们旅游的主导方式。
3.1.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.携程旅行网的经营模式。
2.携程旅行网的管理模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

3.1.3实验总结：

一.案例总结：

携程旅行网（http://www.ctrip.com）自成立以来，不断改进自己的服务，实现快速增长，其业务范围由最初单纯提供旅游信息，转为涵盖酒店、机票、旅行线路的预订及商旅实用信息查询检索等。正是凭借着携程网的优质旅游一站式服务和不断变化、追求最好的精神，使得携程旅行网得到广大个体、企业客户的好评，著名的Siemens，GE等企业都是携程旅行网的主要客户。
二.课后问题：
1．以携程网为例，说明客户细分战略的重要性。

2．以携程网为背景，谈谈你对旅游电子商务的认识。

3.2南航电子商务 

3.2.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握南航电子商务的运营情况
· 了解南航电子商务应用情况

二.案例分析相关知识讲解：

企业电子商务的优点：
1.电子商务将传统的商务流程电子化、数字化，一方面以电子流代替了实物流，可以大量减少人力、物力，降低了成本；另一方面突破了时间和空间的限制，使得交易活动可以在任何时间、任何地点进行，从而大大提高了效率。 

　　2.电子商务所具有的开放性和全球性的特点，为企业创造了更多的贸易机会。

　　3.电子商务使企业可以以相近的成本进入全球电子化市场，使得中小企业有可能拥有和大企业一样的信息资源，提高了中小企业的竞争能力。

　　4.电子商务重新定义了传统的流通模式，减少了中间环节，使得生产者和消费者的直接交易成为可能，从而在一定程度上改变了整个社会经济运行的方式。

　　5.电子商务一方面破除了时空的壁垒，另一方面又提供了丰富的信息资源，为各种社会经济要素的重新组合提供了更多的可能，这将影响到社会的经济布局和结构。

　　6.互动性：通过互联网，商家之间可以直接交流谈判、签合同，消费者也可以把自己的反馈建议反映到企业或商家的网站，而企业或者商家则要根据消费者的反馈及时调查产品种类及服务品质，做到良性互动。
3.2.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.南航电子商务的发展过程。

2.南航电子商务给我们的启示。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

3.2.3实验总结：

一.案例总结：
信息技术的发展促进了营销手段的推陈出新，早在1999年，南航就认识到在新的市场竞争环境下，必须把握和利用先进的信息手段来促进销售、降低销售成本，进一步提高企业的市场竞争力。为此，南航开始尝试网上售票的电子商务活动并获得成功，从而为企业确定电子商务发展方向，加快电子商务系统建设步伐，加大南航电子商务系统的投资力度打下了良好的基础。
二.课后问题：
1.南航电子商务分享给我们的成功经验有哪些？

3.3澳大利亚中心海岸旅游度假区的电子商务预订 

3.3.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握澳大利亚海岸旅游电子商务预定系统的特点
· 了解澳大利亚海岸电子商务的应用模式

二.案例分析相关知识讲解：
酒店业电子商务的需求

　　酒店电子商务是当今酒店业发展的必然趋势。通过特有的系统联接上国际互联网向全球多姿多彩、声情并茂地展示自己的风貌、特色，推销自己客房和各种服务，并可依此组成酒店连锁业，结成战略联盟，以强劲灵活的营销手段向广大市场进军。它可以向众多的客户提供面对面的营销方式。它开拓了市场的广度和深度，这些都是平常方式下的人力、物力所无法与之比拟的。它代表了最新和最有效的营销方式，为酒店开发客源市场带来了无限的商机。

　　酒店电子商务优势

　　电子商务指的是利用简单、快捷、低成本的电子通讯方式，买卖双方不谋面地进行各种商贸活动。电子商务可以通过多种电子通讯方式来完成。从贸易活动的角度分析，电子商务可以在多个环节实现，由此也可以将电子商务分为两个层次，较低层次的电子商务如电子商情、电子贸易、电子合同等；最完整的也是最高级的电子商务是利用INTENET网络进行全部的贸易活动，即在网上将信息流、商流、资金流和部分的物流完整地实现。

　　1.为客人提供方便快捷的服务

　　Internet将酒店产品的信息集中在一个平台，展示在客人面前提供B2C的直接预订渠道，客人只需按其需求进行选择，确认即可。

　　2.拓宽酒店的销售市场，扩大预订消费群体

　　Internet使得酒店业务有可能延伸到以往从未到达的地方，将酒店产品信息传递到世界各地，并将对酒店产品有需求的客人与酒店相连接，使酒店产品信息在空间上得到前所未有的拓展，因此电子商务可以给酒店业经营增加新的销售渠道，扩大预定消费群体。

　　3.使酒店产品有形化，增强预订群体对酒店产品的信任度

　　酒店产品具有无形的特点，客人在预定、购买这一产品之前，无法亲自了解到所需产品的信息，Internet可以提供虚拟酒店和大量的酒店产品信息。通过Internet网络，客人可以随心所欲地了解酒店产品，对酒店产品产生预先的体验。这样酒店网络预订不仅培养和扩大了消费群体，而且使无形的酒店产品“有形化”，增强预订群体对酒店产品的信任度。
3.3.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节实验课的学习要点是：
1.澳大利亚海岸旅游度假区电子商务的特色之处。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

3.3.3实验总结：

一.案例总结：
澳大利亚中心海岸旅游度假区(The Central Coast)是靠近悉尼市区的一个综合性海滩旅游度假胜地，被宣传为距离悉尼只有“一步之遥”（a step away）。度假区重要的旅游资源包括风光优美而绵延的海岸线以及森林茂密，山谷，溪流和瀑布交错的国家公园。度假区内有众多的旅游饭店，餐馆，旅游纪念品商店以及提供骑马，游船，租车，会议组织，水上运动，探险旅游和夜间娱乐等的旅游服务机构。整个中心海岸旅游度假区有一个类似度假区管理委员会的综合性协调管理机构，度假区内的全体旅游企业都作为会员参与这个管理委员会。
二.课后问题：
1.澳大利亚海岸中心电子商务系统的特色之处有哪些？
3.4上海春秋旅行社的电子商务应用分析

3.4.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握上海春秋旅行社电子商务运用经验
· 了解上海春秋旅行社电子商务的应用模式

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务可以从不同角度进行分类，比较普遍的是按电子商务的参加主体划分为以下几类。
    （1）企业与消费者间电子商务
    企业与消费者之间的电子商务可以说就是通过网上商店(电子商店)实现网上在线商品零售和为消费者提供所需服务的商务活动。这是大众最为熟悉的一类电子商务类型，目前在Internet网上有很多这种电子商务类型的例子，如世界上最大的网上书店亚马逊书店(http://www.anazon.com)等。随着Internet网的普遍应用，这类电子商务有着强劲的发展势头。
    （2）企业与企业间电子商务
    企业对企业的电子商务是指在Internet上采购商与供应商进行谈判、订货、签约、接受发票和付款以及索赔处理、商品发送管理和运输跟踪等所有活动。企业间的电子商务具体包括以下的功能：
    1）供应商管理。减少供应商数量，降低订货成本，缩短周转时间，用更少的人员完成更多的订货工作。
    2）库存管理。缩短“订货--运输--付款(order--ship--bill)”环节，从而降低存货成本，促进存货周转。
    3）销售管理。实现网上订货。
    4）信息传递。管理交易文档，安全及时地传递订单、发票等所有商务文档信息。
    5）支付管理。进行网上电子货币支付。
    企业间的电子商务又可以分为两种。一种是非特定企业间的电子商务，它是在开放的网络中对每笔交易寻找最佳伙伴，并与伙伴进行从定购到结算的全面交易行为。第二种是特定企业间的电子商务，是指过去一直有交易关系而且今后要继续进行交易的企业间围绕交易进行的各种商务活动,特定的企业间买卖双方既可以利用大众公用网络进行,也可以利用企业间专门建立的网络完成。
    （3）企业与政府间电子商务
    企业与政府之间的电子商务涵盖了政府与企业间的各项事务，包括政府采购、税收、商检、管理条例发布，以及法规政策颁布等。政府一方面作为消费者，可以通过Internet网发布自己的采购清单，公开、透明、高效、廉洁地完成所需物品的采购；另一方面，政府对企业宏观调控、指导规范、监督管理的职能通过网络以电子商务方式更能充分、及时地发挥。借助于网络及其他信息技术，政府职能部门能更及时全面地获取所需信息，做出正确决策，做到快速反应，能迅速、直接地将政策法规及调控信息传达于企业，起到管理与服务的作用。在电子商务中，政府还有一个重要作用，就是对电子商务的推动、管理和规范作用。在发达国家，发展电子商务主要依靠私营企业的参与和投资，政府只起引导作用，而在像我国这样的发展中国家，则更需要政府的直接参与和帮助。
    在电子商务中政府有着两重角色，既是电子商务的使用者，进行购买活动，属商业行为；又是电子商务的宏观管理者，对电子商务起着扶持和规范的作用。对企业而言，政府既是电子商务中的消费者，又是电子商务中企业的管理者。
    （4）企业内部电子商务 
    企业内部电子商务是指在企业内部通过网络实现内部物流、信息流和资金流的数字化。它的基本原理同企业间电子商务类似，只是企业内部不同部门进行交换时，交换对象是相对确定的，交换的安全性和可靠性要求较低。而企业间电子商务实现的是两个不同企业主体之间的交易。交易双方存在信用管理、安全可靠等问题，因此比企业内部电子商务要求要高一些。企业内部电子商务的实现主要是在企业内部信息化的基础上，将企业的内部交易网络化，它是企业外部电子商务的基础，而且相比外部电子商务更容易实现。

3.4.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.上海春秋旅行社电子商务运营情况。

2.上海春秋旅行社电子商务的经验。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。
3.4.3实验总结：

一.案例总结：
上海春秋旅行社网络经营的发展历程深具中国特色，很好地将传统旅行社业务和现代网络营销紧密结合，使用信息手段统筹全国分设的运行，实现了个性化服务和规范化经营的良好衔接。上海春秋旅行社是运用网络技术来保持其核心竞争优势的典型，其旅游电子商务的发展道路及经验为我国旅行社电子商务的发展提供了一个极其有价值的范本。

二.课后问题：
1.上海春秋旅行社电子商务的特点有哪些？
2.上海春秋旅行社电子商务运营给我们的经验有哪些？

3.5希尔顿饭店集团电子商务应用案例分析 

3.5.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握希尔顿饭店集团电子商务应用情况和特点
· 了解希尔顿饭店电子商务应用模式
二.案例分析相关知识讲解：

当因特网在商业上成功的应用、无数企业纷纷购置设备和软件与因特网联结、许多高技术企业投入大量资金建立网站大做广告(所谓的“烧钱”)时，有些问题引起许多从业者和研究人员的关注和反思：①个人和企业如何利用因特网获得财富？采用怎样的电子商务模式和策略才能不断取得成功？②电子商务有哪些基本的模式，这些模式是根据什么体系来分类的？③如何在基本的电子商务模式基础上创新，创造适合企业自己特殊情况的新型商务模式？基于这些原因，商务模式更值得去探索。
     商务模式也许是网络经济中讨论最多而最不容易理解的方面。不过，它却是大多数网络公司在争取风险资金时风险投资公司考察的核心内容之一。Michael Rappa教授指出，“商务模式就其最基本的意义而言，是指做生意的方法，是一个公司赖以生存的模式——一种能够为企业带来收益的模式。商务模式规定了公司在价值链中的位置，并指导其如何赚钱。Paul Timmers认为，商务模式包含如下三个要素：①产品、服务或信息流的体系结构，包括不同商业角色及其作用；②不同商业角色潜在利益；③收入来源。
      商务模式自从有了分工和交易就产生了，也是传统企业成败的关键。今天，电子商务模式是网络企业生存和发展的核心。从最基本的方面讲，一个商务模式是运行一个公司的方法，通过该模式的运作，一个公司能维持自己的生存，就是说，能有收益。商务模式意味着一个公司是如何通过在价值链中定位自己，从而获得收益的。
      在网络经济兴起的过程中，商业模式之所以受到如此的重视，大概是因为网络经济与传统经济形态相比，其运作方式有着根本不同的技术基础。事实上，这一点是无庸讳言的。纵观那些新经济浪潮前沿的网络企业，都是有着建立在不同技术之上的商业模式的。比如雅虎（Yahoo）公司在起步的时候就是靠其独创的搜索引擎技术奠定网络门户之基础的。Ebay公司开发的网上拍卖技术使其开创了这一行业的先河并建立起今天的市场地位。亚马逊（Amazon）公司虽是一个网上超市，但其独创的One－Click和顾客数据收集等多项技术是其成为电子商务象征的重要原因。Priceline公司的顾客逆向购买模式也是如此。
     因此看来，在今天的网络产业中，技术创造了商业模式，商业模式反过来又推动了技术创新的步伐，这种技术创新和商业模式创新之间的互动似乎可以构成网络经济发展的正反馈循环。
     经济学家往往从电子商务的商务模式角度分析新型公司的经济特征。保罗·蒂姆尔斯较为系统地讨论了电子商务的各种商务模式。他认为商务模式是指企业的物流、服务流和信息流的架构。商务模式描述了不同的商业参与者及其角色定位，以及这些参与者的潜在收益和收入来源。一般来说，商务模式应主要包括以下内容：①厂商为客户提供的是什么样的价值；②为哪些客户提供价值；③如何为这些提供的价值定价；④如何提供价值；⑤如何在提供价值的过程中保持竞争优势。因此，分析企业的商务模式必然涉及到对厂商价值链的分析。

3.5.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析的学习要点是：
1.希尔顿饭店集团电子商务应用情况。

2.希尔顿饭店集团电子商务的应用效果。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

3.5.3实验总结：

一.案例总结：
希尔顿饭店集团积极开展电子商务，2000年，集团总收入28.3亿美园，净收入27200万美元，电子商务收入占净收入的9％。在过去的几年间，利用互联肉，希尔顿已成功地推进了客房预订业务，大幅削减成本。2000年它的所有网站客房预订收入超过3亿美元，是1999年的两倍。而后，希尔顿饭店集团又进行了它的第二次电子商务改革，利用电子商务增强营销能力、拓宽分销渠道、提高预订能力、购买能力和集体内部管理水平。希尔顿集团致力于B2C网络业务，对实施新的多品牌战略十分重要，分析家说：“我们看到，希尔顿集团正努力通过一个综合频道推销其所有品牌”。

二.课后问题：
1.希尔顿饭店集团电子商务主要应用在哪几个方面？
3.6国航打造全流程电子商务“快捷之旅”
3.6.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握国航电子商务的服务特点
· 了解国航电子商务的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务模式
    研究和分析电子商务模式的分类体系，有助于挖掘新的电子商务模式，为电子商务模式创新提供途径，也有助于企业制定特定的电子商务策略和实施步骤。
    所谓电子商务模式，是指在网络环境中基于一定技术基础的商务运作方式和盈利模式。表1-1给出了一个基于互联网的企业商业模式的总体架构。由该框架可以知道，分析一个企业的电子商务模式，需要讨论以下内容：客户价值、商业范围、定价、收入来源、关联活动（connected activities）、实现、能力、持久性。
表1.1 电子商务模式的内涵

	 商务模式的子项内容
	企业商务模式需要解决的问题
	电子商务的商务模式需要解决的问题

	客户价值
	企业是否能够为客户提供差别性的或者成本更低的产品和服务？
	电子商务能够使企业为客户提供哪些差别性的产品或服务？企业能否借助电子商务为客户解决由此产生的一系列新问题？

	商业范围
	企业需要为哪些客户提供价值？哪些产品和服务可以包含这些价值？
	电子商务能够使企业接触到哪些范围内的客户？电子商务是否改变了企业原有的产品和服务的商业范围？

	定  价
	企业如何为提供产品和服务的价值定价？
	电子商务如何使企业提供的产品和服务的价值形成差别化而可以差别定价？

	收入来源
	企业的收入来自何方？哪些客户什么时候为企业提供了哪些价值付款？每个细分市场的利润率如何？哪些是企业利润的决定因素？在各种收入来源中哪些收入是决定性的或关键性的？
	电子商务如何影响企业的收入来源？在电子商务环境中企业的收入来源发生了什么变化，是否出现了新的收入来源，或在原有收入来源中是否出现了结构性的收入转移现象？

	关联活动
	企业应该在什么时候进行哪些关联活动来提供价值？这些活动是如何关联的？
	在电子商务环境中，企业必须推动哪些新的活动？电子商务将如何提高原有活动的操作水平？

	实  现
	企业需要什么样的组织结构、制度机制、人力资源和环境来执行和实施这些活动？它们之间如何协调适应？
	电子商务对企业的经营战略、竞争策略、组织结构、业务流程、人力资源和发展环境有什么影响？企业如何通过自我创新来适应这些变化的要求？

	能  力
	企业拥有什么能力？需要填补哪些能力缺口？企业如何填补这些缺口？企业是否存在其他企业难以模仿的创造价值的能力？这些能力来自何处？
	在电子商务环境中，企业需要哪些新的能力？电子商务活动对企业现有的能力构成什么样的影响？

	持久性
	企业的哪些能力是其他企业难以模仿的？企业如何持续赢利并保持长久的竞争优势？
	电子商务增强还是削弱了企业的持久赢利能力？企业如何利用电子商务提高持久的赢利能力？


资料来源：Allan Afuah and Christopher L. Tucci （2001）。

3.6.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.国航电子商务应用情况。

2.国航电子商务的应用特点。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

3.6.3实验总结：

一.案例总结：
近年来，国航一直在与国际先进航空公司对标，推出的这一系列电子商务服务使国航的服务水平进一步提升，由于不断采用先进技术手段来改进服务，国航被国际航协（IATA）授予“简化商务”用户奖，入选中国企业信息化500强，荣获“最佳电子商务应用奖”。随着3G网络、移动技术的发展以及国航客户需要多层次的变化，国航还将在服务产品、市场营销、信息发布、会员互动等方面逐步完善，使旅客得到更为及时的信息提示和更加个性化的服务。

二.课后问题：
1.国航电子商务的应用情况如何。

3.7波音7E7飞机网上促销

3.7.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握波音7E7网上促销背景和技术实施情况
· 了解波音7E7网上促销的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：
网络促销是指利用计算机及网络技术向虚拟市场传递有关商品和劳务的信息，以引发消费者需求，唤起购买欲望和促成购买行为的各种活动。它突出地表现为以下几个特点：

　　1.网络促销是在Internet这个虚拟市场环境下进行的。作为一个连接世界各国的大网络，它聚集了全球的消费者，融合了多种生活和消费理念，显现出全新的无地域、时间限制的电子时空观。在这个环境中，消费者的概念和消费行为都发生了很大的变化。他们普遍实行大范围的选择和理性的消费，许多消费者还直接参与生产和流通的循环，因此，网络营销者必须突破传统实体市场和物理时空观的局限性，采用虚拟市场全新的思维方法，调整自己的促销策略和实施方案。

　　2.Internet虚拟市场的出现，将所有的企业，无论其规模的大小，都推向了一个统一的全球大市场，传统的区域性市场正在被逐步打破，企业不得不直接面对激烈的国际竞争。如果一个企业不想被淘汰，就必须学会在这个虚拟市场中做生意。

　　3.网络促销是通过网络传递商品和服务的存在、性能、功效及特征等信息。多媒体技术提供了近似于现实交易过程中的商品表现形式，双向的、快捷的信息传播模式，将互不见面的交易双方的意愿表达得淋漓尽致，也留给对方充分思考的时间。在这种环境下，传统的促销方法显得软弱无力，这种建立在计算机与现代通讯技术基础上的促销方式还将随着这些技术的不断发展而改迸。因此，网络营销者不仅要熟悉传统的营销技巧，而且需要掌握相应的计算机和网络技术知识，以一系列新的促销方法和手段，促进交易双方撮合。

　　网络促销的作用：1.告知功能 2.诱导作用3.创造需求4.反馈功能5.稳定销售
3.7.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析的学习要点是：
1.波音7E7网上促销的商业模式。

2.波音7E7网上促销的经营模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

3.7.3实验总结：

一.案例总结：
网络销售有多种形式，波音7E7飞机网上促销活动是具有广告性质的促销活动，有新产品推广、市场宣传与促销、重点客户开发的综合效果，属于网上网下并行销售的类型。波音此次活动是客户喜闻乐见的形式，有良好的广告和心理效应，因而取得了成功，这也是一次成功的客户关系管理活动。企业经营要以客户为中心，产品设计要以客户为中心。推广新产品需要积极运用高效的网络销售，而网络销售、广告促销活动也要以客户为中心。
二.课后问题：
1. 波音7E7的案例给了我们哪些启示？

第四章 金融行业电子商务案例分析
4.1支付宝 羽翼丰满往何处飞 

4.1.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握支付宝电子商务案例分析的方法

· 了解支付宝电子商务的应用模式

二.案例分析相关知识讲解：
所谓电子支付，是指从事电子商务交易的当事人，包括消费者、厂商和金融机构，通过信息网络，使用安全的信息传输手段，采用数字化方式进行的货币支付或资金流转。与传统的支付方式相比，电子支付具有以下特征：

　　电子支付是采用先进的技术通过数字流转来完成信息传输的，其各种支付方式都是采用数字化的方式进行款项支付的；而传统的支付方式则是通过现金的流转、票据的转让及银行的汇兑等物理实体是流转来完成款项支付的。 

　　电子支付的工作环境是基于一个开放的系统平台（即因特网）之中；而传统支付则是在较为封闭的系统中运作。 

　　电子支付使用的是最先进的通信手段，如因特网、Extranet；而传统支付使用的则是传统的通信媒介。电子支付对软、硬件设施的要求很高，一般要求有联网的微机、相关的软件及其它一些配套设施；而传统支付则没有这么高的要求。 

　　电子支付具有方便、快捷、高效、经济的优势。用户只要拥有一台上网的PC机，便可足不出户，在很短的时间内完成整个支付过程。支付费用仅相当于传统支付的几十分之一，甚至几百分之一。

4.1.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.支付宝电子商务的应用情况。

2.支付宝的成功之处。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

4.1.3实验总结：

一.案例总结：
除了模糊的监管政策，基于个人用户的互联网仍然处于一个高速发展的时期，而支付宝这样一个介乎于互联网高科技和个人金融企业的公司，以往成功的商业模式中并没有先例可循。邵晓锋自己也说，“支付宝未来要成长为什么样，完全得靠自己摸索”。不过，有一点可以肯定，对支付宝而言，未来3-5年内，它仍然会坚持将个人用户作为最核心的用户群，一切战略和服务都将围绕这些普通用户来进行。而至于更长远的未来，没人能说得清。

二.课后问题：
1.通过对支付宝电子商务应用的学习，谈谈你对支付宝成功的理解。
4.2和讯网上支付 

4.2.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握和讯网上支付案例的分析方法

· 了解和讯网上支付的应用情况
二.案例分析相关知识讲解：
网上支付：

网上支付是电子支付的一种形式。广义地讲，网上支付指的是客户 、商家、网络银行（或第三方支付）之间使用安全电子手段，利用电子现金、银行卡、电子支票等支付工具通过互联网传送到银行或相应的处理机构，从而完成支付的整个过程。
    和讯网

和讯网创立于1996年，从中国早期金融证券资讯服务脱颖而出，建立了第一个财经资讯垂直网站。经过10年的发展，和讯网逐步确立了自己在业内的优势地位和品牌影响，在各类调查与评选中屡屡获奖；目前和讯网日独立访问用户超过350万，日页面浏览量超过5000万，成为中国深受投资者和金融机构信赖、具有广泛市场影响力的中国财经网络领袖和中产阶级网络家园。 

　　进入本世纪以来，和讯网将眼光瞄准正在崛起的新一代中产阶级，经过数次资源、技术、人才和运营模式的整合，发展重心从传统的大众财经服务转向代表时代特征的理性投资和消费群体。和讯网创造性地提出了“财经世界、品质人生”的口号，倡导一种全新的财经服务理念，即“以财经服务为核心，建设中国新兴中产阶级网络家园”，在和讯网上打造出中国第一个兼具财经资讯、投资理财、休闲消费功能，突显个性化服务特性的互动平台。为此，和讯网在国内率先推出Web2.0个人门户服务，以个人门户为基本单元，集交流、理财、休闲、培训于一体，融专业化、个性化、交互性、娱乐性为一身，在不断丰富完善股票、基金、银行、外汇、期货、黄金、保险等财经资讯和理财服务的同时，围绕中高端客户日益增长的多层次品质人生的需求，陆续推出房产、汽车、IT、商旅、商学院、读书、高尔夫等频道，为用户提供多元化的服务选择。 

　　经过多年积累和历练，和讯网建立起一支优秀的采编队伍和技术开发与支持团队，同时广泛招揽了一批具有创新思想的产品与服务设计人才。历史渊源、专业背景及与联办传媒集团在业务上的密切联系，使和讯网获得强大的资源支持和众多领域中专业人士的鼎力帮助，凭借这些得天独厚的条件及专业服务的创新，和讯网已迅速成为中国第二代互联网的典型代表。 

　　和讯网将始终坚守自己的核心理念，扩大品牌优势，努力构建拥有中国最广大中产阶级用户、享有良好信誉、讲求服务质量、具有国际影响力的投资理财和品质生活的财经服务平台。
4.2.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.和讯网网上支付的优势。
学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。
4.2.3实验总结：

一.案例总结：
网上支付，向客户提供的网上消费支付结算，真正实现足不出户，网上购物。一般银行的互联网站已通过国际权威（CA）认证且采用先进的加密技术,客户在使用“网上支付”时，所有数据均经过加密后才在网上传输，因此是安全可靠的。和讯公司于1996年创立，是中国最早的专业ICP之一，现已成为中国最大的全面服务于中产阶级的网络门户和在线及移动财经服务提供商，是中国最早从事互联网综合应用业务的高新技术企业，并依托中国证券市场研究设计中心（联办）的支持而不断壮大，在国内率先运用现代信息技术提供财经领域专业服务。

二.课后问题：
1.和讯网网上支付平台有哪些优势，请总结。
4.3证券之星——中国最大的理财门户 

4.3.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握中国理财门户电子商务案例分析的方法

· 了解证券之星的电子商务应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
证券之星简介：

证券之星始创于1996年，纳斯达克上市公司——中国金融在线（C.F.O.）旗下网站，是中国最早的理财服务专业网站，是专业的投资理财服务平台，是中国最大的财经资讯网站与移动财经服务提供商，同时也是中国最领先的互联网媒体。 

　　2000年证券之星成为中国第一家通过ISO9001国际质量体系认证的互联网企业，在中国互联网络发展状况的历次各项权威调查与评比中，证券之星多次获得第一，连续六届蝉联权威机构评选的“中国最优秀证券网站”榜首，是国内注册用户最多，访问量最大的证券财经站点。它以开放、创新、互信、共赢的作风，在国内开创证券资讯行业之先河，首次提出个人投资理财产品概念，是中国最领先的互联网媒体及电信增值服务运营商。

　　证券之星以金融理财产品为核心，通过网站、行情分析软件、短信、WAP等渠道，依托中国领先的理财产品研究分析专家团队，以及国内最具实力的理财技术创新开发团队，为中国理财用户提供专业、及时、丰富的财经资讯，个人理财应用工具和无线智能移动理财产品等多方位专业理财信息服务。

证券之星希望通过自己的不断努力，实现“理财使投资者更富有，技术让投资者更自由”的郑重承诺。
4.3.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点：
1. 证券之星营销的优势。
2. 网上证券交易的技术标准和管理规范

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

4.3.3实验总结：

一.案例总结：
网上交易的全国引入，使得客户彻底突破传统远程交易的制约，无须投入附加的远程信息接收硬件设备，在普通的计算机上就可以全面把握市场行情和交易的最新动态。另外，网上交易 包容给了证券活动的方方面面，使投资者足不出户就可以办理信息传递、交易、清算、交割等事务，节约了大量的时间和金钱。对券商而言，网上交易的大规模开展，可以大幅度降低营业部的设备投入和日常的运营费用。此外，现在网上交易通常采用对称加密和不对称加密相结合的双重数据加密方式，再加上证券公司本身的数据加密系统，使得网上证券交易的安全性无懈可击.证券之星是以金融理财产品为核心，通过网站、短信、WAP、IVR、行情分析软件等渠道，依托中国领先的理财产品研究分析专家团队，以及国内最具实力的理财技术创新开发团队，为中国理财用户提供专业、及时、丰富的财经资讯和无线智能移动理财产品以及个人理财应用与咨询等多方位的专业理财信息服务。
二.课后问题：
1.证券之星营销的优势有哪些？
4.4长盛基金：将贴身服务贯穿于电子商务的整个过程
4.4.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握长盛基金电子商务案例分析的方法

· 了解长盛基金电子商务服务的可取之处
二.案例分析相关知识讲解：
长盛基金简介：

长盛基金管理有限公司成立于1999年3月26日，是国内最早成立的十家基金管理公司之一，也是首批获得全国社保基金管理资格的六家基金管理公司之一，公司注册资本为人民币1亿元，主要业务为发起设立和管理证券投资基金。本公司发起人股东为中信证券股份有限公司、长江证券有限责任公司、国元证券有限责任公司和天津北方国际信托投资股份有限公司。经过2004年和2007年的公司股权变更后，目前本公司股东及其出资比例为：国元证券有限责任公司占注册资本的41%，新加坡星展资产管理有限公司占注册资本的33%，安徽省创新投资有限公司占注册资本的13%，安徽省投资集团有限责任公司占注册资本的13%。

　　自1999年4月成功发行首只封闭式基金--基金同益后，4发行和管理的基金数量不断增加，资产管理规模不断扩大。截至2007年底，公司共管理基金同益、同盛、两只封闭式基金和长盛成长价值、长盛全债指数、长盛动态精选、长盛货币、中证100指数基、长盛同智优势成长（原基金同智“封转开”而来）长盛同德主题增长（原基金同德“封转开”而来）共七只开放式基金，以及五个社保基金投资组合，资产管理规模超过750亿元。

　　长盛自成立以来，始终以基金持有人利益的最大化为最高追求目标，强化投资研究，重视风险管理，取得了优异的投资管理业绩。几年来旗下基金已累计向持有人分红超过62亿元。公司2005年度荣获“金牛基金管理公司”等荣誉，旗下基金获得众多荣誉。2006年9月公司又成为星展银行（DBS）中国卓越A股基金投资顾问。

　　展望未来，长盛将坚持“诚信、专业、合规、创新”的核心企业精神，以“稳”的理念、“赢”的雄心，抓住历史机遇，为广大基金持有人创造更多的财富。长盛的目标是在继续强化共同基金管理和全国社保基金管理、提升投资管理业绩的同时，通过不断创新，积极拓展国际化业务和专户理财业务，推进国际化、全能型基金管理公司建设，把长盛建设成为运作稳健规范、投资业绩优良、业务创新领先的一流资产管理公司。
4.4.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点：
1.长盛基金电子商务的三种功能。
学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

4.4.3实验总结：

一.案例总结：
长盛基金网上交易是依托于长盛网站（www.csfunds.com.cn）, 联合中国农业银行、兴业银行开通的长盛基金网上直销业务。作为我国基金行业网上交易的探索者之一，自建立以来，我们秉承“诚信、专业、合规、创新”的企业核心精神，努力为客户创造快捷简便的、具有极强可操作性的网上交易平台。我们的目标是：让每一位长盛的客户不受时间和地域的限制，安全、简便、迅速地获取最新咨询、查询历史信息、定制个性服务、实现实时交流、完成网上交易，享受到长盛基金管理公司的优质产品和服务。
二.课后问题：
1.简述长盛基金的几种功能。
4.5金融行业移动商务应用成功案例

4.5.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握金融行业移动电子商务成功案例的分析方法

· 了解金融行业移动电子商务成功之处

二.案例分析相关知识讲解：
移动商务也称移动办公，是一种利用移动终端（笔记本、ＰＤＡ、手机等等），实现企业办公信息化的全新方式，它是移动通信、计算机技术与互联网三者融合的最新信息化成果。

　　随着移动通信技术和计算机的发展，移动电子商务的发展已经经历了3代。第一代移动商务系统是以短讯为基础的访问技术，这种技术存在着许多严重的缺陷，其中最严重的问题是实时性较差，查询请求不会立即得到回答。此外，由于短讯信息长度的限制也使得一些查询无法得到一个完整的答案。这些令用户无法忍受的严重问题也导致了一些早期使用基于短讯的移动商务系统的部门纷纷要求升级和改造现有的系统。

　　第二代移动商务系统采用基于WAP技术的方式，手机主要通过浏览器的方式来访问WAP网页，以实现信息的查询，部分地解决了第一代移动访问技术的问题。第二代的移动访问技术的缺陷主要表现在WAP网页访问的交互能力极差，因此极大地限制了移动电子商务系统的灵活性和方便性。此外，由于ＷＡＰ使用的加密认证的WTLS协议建立的安全通道必须在ＷＡＰ网关上终止，形成安全隐患，所以WAP网页访问的安全问题对于安全性要求极为严格的政务系统来说也是一个严重的问题。这些问题也使得第二代技术难以满足用户的要求。

　　新一代的移动商务系统采用了基于SOA架构的webservice、智能移动终端和移动VPN技术相结合的第三代移动访问和处理技术，使得系统的安全性和交互能力有了极大的提高。第三代移动商务系统同时融合了3G移动技术、智能移动终端、VPN、数据库同步、身份认证及Webservice等多种移动通讯、信息处理和计算机网络的最新的前沿技术，以专网和无线通讯技术为依托，为电子商务人员提供了一种安全、快速的现代化移动商务办公机制。数码星辰的移动商务软件是新一代移动商务系统的典型的代表。它采用了先进的的自适应结构可以灵活地适应用户的数据环境，并可以适应于包括移动办公、移动CRM、移动物流、移动银行、移动销售、移动房地产等所有的商务应用，具有现场零编程、高安全、部署快、使用方便、响应速度快的优点。该系统支持GPRS、ＣＤＭＡ、ＥＤＧＥ一所有制式的３Ｇ网络。
4.5.2实验过程：

一案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.保险公司的电子商务实施情况。
2.电子商务实施的效果。

学生通过对案例分析的学习，回答问题并提交。

4.5.3实验总结：

一.案例总结：
2003年初，中国人寿与知名的金融行业移动商务应用提供商北京东方般若科技发展有限公司（简称东方般若）达成战略合作，建立覆盖全国的“移动95519”短信客服系统，以短消息作为主要客服手段，为全国数量庞大的保险客户提供各种保险服务。通过短消息实现中国人寿与客户之间最快捷、最直接、最主动的沟通，克服了传统客户服务方式运作过程中存在的一些弊端，作为原有客户服务方式的有力补充，能够为客户提供快速、准确、个性化的服务。为了给客户提供高质量服务，降低保险客户的流失率，赢得更多的客户和提高客户的忠诚度。从而给客户提供了高质量服务，降低保险客户的流失率，赢得了更多的客户和提高客户的忠诚度。
二.课后问题：
1.通过对金融行业的电子商务应用情况，谈谈你对金融行业电子商务情况的展望。
第五章 教育科研文化行业电子商务案例分析
5.1美国思科电子商务模式分析 

5.1.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握美国思科电子商务模式案例分析的方法

· 了解美国思科电子商务模式的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：

思科系统公司（Cisco Systems, Inc.），是互联网解决方案的领先提供者，其设备和软件产品主要用于连接计算机网络系统。1984年12月，思科系统公司在美国成立，创始人是斯坦福大学的一对教师夫妇，计算机系的计算机中心主任莱昂纳德·波萨克（Leonard Bosack）和商学院的计算机中心主任桑蒂·勒纳（Sandy Lerner），夫妇二人设计了叫做“多协议路由器”的联网设备，用于斯坦福校园网络（SUNet），将校园内不兼容的计算机局域网整合在一起，形成一个统一的网络。这个联网设备被认为是联网时代真正到来的标志。约翰·钱伯斯于1991年加入思科，1996年，钱伯斯执掌思科帅印，是钱伯斯把思科变成了一代王朝。

　　对于思科公司来说，它所面对的是一个2000亿美元的网络设备市场。现在他的经营范围几乎覆盖了网络建设的每个部分：组成互联网和数据传送的路由器、交换机等网络设备市场现在几乎都由思科公司控制。由于网络信息每四个月就增加一倍，需要更新、更快的网络传输设备支撑，这意味着思科的市场还在不断膨胀，从而使思科的市场成了最受欢迎、增长最快的公司。

　　该企业品牌在世界品牌实验室（World Brand Lab）编制的2006年度《世界品牌500强》排行榜中名列第四十，在《巴伦周刊》公布的2006年度全球100家大公司受尊重度排行榜中名列第三十。

　　形容网络发展的迅速是人间方一日，网上已千年，作为设备供应商，必须掌据高新技术，不断创新，然而谁也无法一一发明所有的技术，思科公司总裁钱伯斯认为，获得发明的最佳途径是花钱去买。他认为最理想的做法是买下正在研制新产品的新公司，它能在未来的6至12个月推出一个杰出的新产品，然后通过思科公司现有的分销渠道，迅速推向市场。1996年，思科公司就是通过这种方法，成为网络交换机市场的佼佼者。

如今思科系统公司已成为公认的全球网络互联解决方案的领先厂商，其提供的解决方案是世界各地成千上万的公司、大学、企业和政府部门建立互联网的基础，用户遍及电信、金融、服务、零售等行业以及政府部门和教育机构等。同时，思科系统公司也是建立网络的中坚力量，目前互联网上近80%的信息流量经由思科系统公司的产品传递。思科已经成为毋庸置疑的网络领导者。思科系统公司目前在全球拥有35000多名雇员，2004财年的营业额超过220亿美元。

　　在今天这个以网络为业务核心推动力的新经济时代，政府、组织及企业的信息化建设不仅需要领先的网络技术和设备，更需要正确建立和充分应用智能网络环境的成功经验和策略咨询。思科互联网商业解决方案事业部（IBSG）积极与用户分享思科应用智能网的成功经验。在《财富》“全球500强”企业中，已有280多家企业的总裁和首席信息官分享了思科经验。美国《商业周刊》对此评论说，由于思科处在网络经济的核心，它比任何其他公司都更适合于领导和推动全球经济企业发展向网络模式转型。
5.1.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节案例分析课的学习要点是：
1.思科电子商务的商业模式。

2.思科电子商务的经营模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

5.1.3实验总结：

一.案例总结：

思科公司从1984年成立以来，之所以一直能以年增长率50%左右的速度持续发展，绝不只是因为思科卖的是最热门的网络基础设备，更因为，思科成功地利用它所提倡的网络信息技术建立了一整套电子商务系统，从而创造了一种崭新的企业运营模式。一方面，思科公司为网络经济的淘金者提供工具，另一方面，思科公司以自己的成功案例说明，应用网络信息技术的的确确可以淘到很多金子。

二.课后问题：
1.通过分析思科电子商务的管理模式，简述你从中的收获。    
5.2中大MBA网络推广方案

5.2.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握中大MBA网络推广案例的分析方法

· 了解中大MBA网络推广的方式

二.案例分析相关知识讲解：
网络推广就是利用互联网进行宣传推广活动。被推广对象可以是企业、产品、政府以及个人等等。根据八加八网络公司2009调查中国93%的企业没有尝试过网络推广，而在国外发达国家只有16%的企业。这一调查研究表示中国互联网还处于萌芽阶段。

　　广义上讲，企业从开始申请域名、租用空间、建立网站开始就算是介入了网络推广活动，而通常我们所指的网络推广是指通过互联网手段进行的宣传推广等活动。

　　狭义地说，网络推广的载体是互联网，离开了互联网的推广就不能算是网络推广。而且利用互联网必须是进行推广，而不是做其他的事情。

　　上面这样讲网络推广的概念比较空洞，有比较才能有鉴别，我们可以通过同一些概念进行比较，更清楚地认识网络推广。

　　与网络推广相近的概念有网络营销(搜索引擎营销,邮件营销,论坛营销等)、网站推广、网络广告等等。

　　网络推广和网络营销是不同的概念，网络营销偏重于营销层面，更重视网络营销后是否产生实际的经济效益。而网络推广重在推广，更注重的是通过推广后，给企业带来的网站流量、世界排名、访问量、注册量等等，目的是扩大被推广对象的知名度和影响力。可以说，网络营销中必须包含网络推广这一步骤，而且网络推广是网络营销的核心工作。

　　另外一个容易模糊的概念是网站推广。网站推广是网络推广极其重要的一部分，因为网站是网络的主体。因此很多网络推广都包含着网站推广。当然网络推广也还进行非网站的推广，例如线下的产品、公司等等。这两个概念容易混淆是因为网络推广活动贯穿于网站的生命周期，从网站策划、建设、推广、反馈等网站存在的一系列环节中都涉及到了网络推广活动。

　　网络广告则是网络推广所采用的一种手段。除了网络广告以外，网络推广还可以利用搜索引擎、友情链接、网络新闻炒作等方法来进行推广。

随着互联网的迅速发展，网民将会越来越多，因此网络的影响力也将会越来越大。
5.2.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点：
1.中大MBA的推广方法。

2.中大MBA的营销技巧。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

5.2.3实验总结：

一.案例总结：
    网络推广和网络营销是不同的概念，网络营销偏重于营销层面，更重视网络营销后是否产生实际的经济效益。而网络推广重在推广，更注重的是通过推广后，给企业带来的网站流量、世界排名、访问量、注册量等等，目的是扩大被推广对象的知名度和影响力。可以说，网络营销中必须包含网络推广这一步骤，而且网络推广是网络营销的核心工作。中大MBA的推广方法和营销手段是在教育业中值得学习的，这也是中大MBA推广的成功之处。
二.课后问题：
1．中大MBA的网络推广方式有几种？

2．这几种推广方式中你认为最有特点的是哪种，理由是什么？
第六章 物流行业电子商务案例分析
6.1 SaaS鉴证实录：优友快递管控全球客户 

6.1.1实验前期准备：
一.实验目标：

· 掌握优友快递电子商务案例分析方法

· 了解优友快递的电子商务应用情况
二.案例分析相关知识讲解：
SaaS提供商为企业搭建信息化所需要的所有网络基础设施及软件、硬件运作平台，并负责所有前期的实施、后期的维护等一系列服务，企业无需购买软硬件、建设机房、招聘IT人员，即可通过互联网使用信息系统。就像打开自来水龙头就能用水一样，企业根据实际需要，向SaaS提供商租赁软件服务。

　　SaaS 是一种软件布局模型，其应用专为网络交付而设计，便于用户通过互联网托管、部署及接入。 SaaS 应用软件的价格通常为“全包”费用，囊括了通常的应用软件许可证费、软件维护费以及技术支持费，将其统一为每个用户的月度租用费。

　　对于广大中小型企业来说，SaaS是采用先进技术实施信息化的最好途径。但SaaS绝不仅仅适用于中小型企业，所有规模的企业都可以从SaaS中获利。

　　2008 年前，IDC 将SaaS 分为两大组成类别：托管应用管理 (hosted AM) － 以前称作应用服务提供 (ASP)，以及“按需定制软件”，即 SaaS 的同义词。从 2009 年起，托管应用管理已作为 IDC 应用外包计划的一部分，而按需定制软件以及 SaaS 被视为相同的交付模式对待。

目前，SaaS已成为软件产业的一个重要力量。只要SaaS的品质和可信度能继续得到证实，它的魅力就不会消退。
6.1.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.优友快递应用客户关系管理后的优势。
学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.1.3实验总结：

一.案例总结：
任何企业，无论是传统型还是新现代型，CRM都是一个非常好的战略。传统企业的CRM普遍推行的是设立电话中心，然而建设一个电话中心的成本相当昂贵，因此中国不一定得遵循旧的模式演化程序，而可以直接跳脱传统CRM的执行渠道，直接使用Internet达到eCRM的境界。在目前的市场中，基于CRM的产品种类很多，但真正能够实现与客户互动的产品却非常少。在用友伟库网CRM的辅助下，目前的优友快递已经进入了一个更为快速的发展阶段。通过对数千家客户的有序管理和分析，如今的韦金江也得以坐镇江城运筹帷幄，像连邦软件一样信心满腹地喊出“使命必达”了。
二.课后问题：
1.优友快递在电子商务方面都做了哪些改进？改进后的成果怎样？
6.2标准化管理——上海百大配送系统 

6.2.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握上海百大配送的电子商务案例分析方法

· 了解上海百大配送的电子商务管理情况

二.案例分析相关知识讲解：
人类最早采取“以物易物”的交换方式，当时没有资金流，商品所有权的转换是紧紧地伴随物流的转换而发生的。随着货币的产生，人类的交易链上出现了第一层中介——货币，人们开始用钱来买东西，不过这时是“一手交钱，一手交货”，商品所有权的转换仍然是紧随物流的(只不过是以货币为中介)，这个阶段由于生产力的发展和社会分工的出现，信息流开始表现出来，并开始发挥作用。再后来，随着社会分工的日益细化和商业信用的发展，专门为货币作中介服务的第二层中介出现了。它们是一些专门的机构，如银行，它们所从事的是货币中介服务和货币买卖，由于有了它们，物流和资金流开始分离，产生了多种交易方式：交易前的预先付款，交易中的托收、支票、汇票，交易后的付款如分期付款、延期付款。这就意味着商品所有权的转换和物流的转换脱离开来，在这种情况下，信息流的作用就突出出来了。因为这种分离带来了一个风险问题，要规避这种风险就得依靠尽可能多的信息，比如对方的商品质量信息、价格信息、支付能力、支付信誉等。总结来说，在这一阶段，商流与资金流分离，信息流的作用日益重要起来。

　　随着网络技术和电子技术的发展，电子中介作为一种工具被引入了生产、交换和消费中，人类进入了电子商务时代。在这个时代，人们做贸易的顺序并没有改变，还是要有交易前、交易中和交易后几个阶段，但进行交流和联系的工具变了，如从以前的纸面单证变为现在的电子单证。这个阶段的一个重要特点就是信息流发生了变化(电子化)，更多地表现为票据资料的流动。此时的信息流处于一个极为重要的地位，它贯穿于商品交易过程的始终，在一个更高的位置对商品流通的整个过程进行控制，记录整个商务活动的流程，是分析物流、导向资金流、进行经营决策的重要依据。在电子商务时代，由于电子工具和网络通信技术的应用，使交易各方的时空距离几乎为零，有利地促进了信息流、商流、资金流、物流这“四流”的有机结合。对于某些可以通过网络传输的商品和服务，甚至可以做到“四流”的同步处理，例如通过上网浏览、查询、挑选、点击，用户可以完成对某一电子软件的整个购物过程。
6.2.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.上海百大配送电子商务管理的实施情况。

2.山海百大配送电子商务管理的特点。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.2.3实验总结：

一.案例总结：
上海百大配送，将新的商业零售观念与我国的具体实际相结合，以其独特的信息交换处理中心为技术支持、社会资源整合的投递站为系统网点支持、ISO9000体系为管理支持而形成的第三方物流末端服务模式，在中国第三方物流领域独树一帜，获得了如北京首钢、南京百大伯乐集团等大企业和“中国电子商务信息网”、“云南网上商城”等电子商务网站的合作，并有上海创业投资、北京联办投资等金融投资机构的注资及云南省、昆明市等地方政府的财政支持，在昆明、上海、北京和南京建成了4个配送网络，形成了完整的信息技术平台技术、业务流程和管理流程，其他城市的网络建设正按计划逐步实施。 
二.课后问题：
1.上海百大配送电子商务管理实施的特点有哪些？
2.简单叙述上海百大配送电子商务的实施情况。

6.3整体大于部分之和-联邦快递公司 

6.3.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握联邦快递公司案例分析方法

· 了解联邦快递公司电子商务的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：

联邦快递隶属于美国联邦快递集团（FedEx Corp.），是集团快递运输业务的中坚力量。

　　联邦快递集团为遍及全球的顾客和企业提供涵盖运输、电子商务和商业运作等一系列的全面服务。作为一个久负盛名的企业品牌，联邦快递集团通过相互竞争和协调管理的运营模式，提供了一套综合的商务应用解决方案，使其年收入高达320亿美元。

　　联邦快递集团激励旗下超过2.6万名员工和承包商高度关注安全问题，恪守品行道德和职业操守的最高标准，并最大程度满足客户和社会的需求，使其屡次被评为全球最受尊敬和最可信赖的雇主。
6.3.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.联邦快递在电子商务方面的优势。

2.联邦快递在网络营销方面的竞争力。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.3.3实验总结：

一.案例总结：
联邦快递公司（FederaI Express CorP，简称 FedEx或 FDX）是一家全球快运业的巨头，该公司仅用25年时间，从零起步，在联合包裹服务公司(UPS)和美国运通公司等同行巨头的前后夹击下迅速成长壮大起来，发展为现有130多亿美元、在小件包裹速递、普通递送、非整车运输、集成化调运管理系统等领域占据大量市场份额的行业领袖，并跃人世界500强。公司现有全世界员工总数14.5万，开展业务的国家和地区211个，全球业务空港366座，备有各类型运输飞机达624架，日出车数近4万辆、处理超过2百万磅的空运货物。这家奇迹公司每月提供两次机会供人参观，一批批客人也愿付每人250美元的票价，来到其位于田纳西州孟菲斯的超级调运中心，亲身感受一下它的辉宏气度、高速繁忙而精确的作业现场，领略其非凡的竞争力。
二.课后问题：
1．根据案例分析内容，试分析联邦快递在网络营销方面的应用。
6.4国外先进的电子商务物流模式案例 

6.4.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握国外先进电子商务物流模式案例的分析方法

· 了解国外先进电子商务物流的运营模式

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务时代的来临，给全球物流带来了新的发展，使物流具备了一系列新特点。

　　1.信息化

　　电子商务时代，物流信息化是电子商务的必然要求。物流信息化表现为物流信息的商品化、物流信息收集的数据库化和代码化、物流信息处理的电子化和计算机化、物流信息传递的标准化和实时化、物流信息存储的数字化等。因此，条码技术(BarCode)、数据库技术(Database)、电子定货系统(EOS：ElectronicOrderingSystem)、电子数据交换(ElectronicDataInterchange，EDI)、快速反应(QuickResponse，QR)及有效的客户反映(EffectiveCustomerResponse，ECR)、企业资源计划(EnterpriseResourcePlanning，ERP)等技术与观念在我国的物流中将会得到普遍的应用。信息化是一切的基础，没有物流的信息化，任何先进的技术设备都不可能应用于物流领域，信息技术及计算机技术在物流中的应用将会彻底改变世界物流的面貌。

　　2.自动化

　　自动化的基础是信息化，自动化的核心是机电一体化，自动化的外在表现是无人化，自动化的效果是省力化，另外还可以扩大物流作业能力、提高劳动生产率、减少物流作业的差错等。物流自动化的设施非常多，如条码/语音/射频自动识别系统、自动分拣系统、自动存取系统、自动导向车、货物自动跟踪系统等。这些设施在发达国家已普遍用于物流作业流程中，而在我国由于物流业起步晚，发展水平低，自动化技术的普及还需要相当长的时间。

　　3.网络化

　　物流领域网络化的基础也是信息化，这里指的网络化有两层含义：一是物流配送系统的计算机通信网络，包括物流配送中心与供应商或制造商的联系要通过计算机网络，另外与下游顾客之间的联系也要通过计算机网络通信，比如物流配送中心向供应商提出定单这个过程，就可以使用计算机通信方式，借助于增值网(ValueAddedNetwork，VAN)上的电子定货系统(EOS)和电子数据交换技术(EDI)来自动实现，物流配送中心通过计算机网络收集下游客户的定货的过程也可以自动完成；二是组织的网络化，即所谓的企业内部网(Intranet)。比如，台湾的电脑业在90年代创造出了“全球运筹式产销模式”，这种模式的基本点是按照客户定单组织生产，生产采取分散形式，即将全世界的电脑资源都利用起来，采取外包的形式将一台电脑的所有零部件、元器件、芯片外包给世界各地的制造商去生产，然后通过全球的物流网络将这些零部件、元器件和芯片发往同一个物流配送中心进行组装，由该物流配送中心将组装的电脑迅速发给订户。这一过程需要有高效的物流网络支持，当然物流网络的基础是信息、电脑网络。

　　物流的网络化是物流信息化的必然，是电子商务下物流活动的主要特征之一。当今世界Internet等全球网络资源的可用性及网络技术的普及为物流的网络化提供了良好的外部环境，物流网络化不可阻挡。

　　4.智能化

　　这是物流自动化、信息化的一种高层次应用，物流作业过程大量的运筹和决策，如库存水平的确定、运输(搬运)路径的选择、自动导向车的运行轨迹和作业控制、自动分拣机的运行、物流配送中心经营管理的决策支持等问题都需要借助于大量的知识才能解决。在物流自动化的进程中，物流智能化是不可回避的技术难题。好在专家系统、机器人等相关技术在国际上已经有比较成熟的研究成果。为了提高物流现代化的水平，物流的智能化已成为电子商务下物流发展的一个新趋势。

　　5.柔性化

　　柔性化本来是为实现“以顾客为中心”理念而在生产领域提出的，但要真正做到柔性化，即真正地能根据消费者需求的变化来灵活调节生产工艺，没有配套的柔性化的物流系统是不可能达到目的的。90年代，国际生产领域纷纷推出弹性制造系统(FlexibleManufacturingSystem，FMS)、计算机集成制造系统(ComputerIntegratedManufacturingSystem，CIMS)、制造资源系统(ManufacturingRequirementPlanning，MRP)、企业资源计划(ERP)以及供应链管理的概念和技术，这些概念和技术的实质是要将生产、流通进行集成，根据需求端的需求组织生产，安排物流活动。因此，柔性化的物流正是适应生产、流通与消费的需求而发展起来的一种新型物流模式。这就要求物流配送中心要根据消费需求“多品种、小批量、多批次、短周期”的特色，灵活组织和实施物流作业。

　　另外，物流设施、商品包装的标准化，物流的社会化、共同化也都是电子商务下物流模式的新特点。
6.4.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.美国物流的几种类型。

2.几种物流类型各自的特点。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.4.3实验总结：

一.案例总结：
利用互联网进行卖方电子商务已经为运输与物流企业所广泛接受，特别是用于客户服务和销售服务产品，如让客户登录公司的网站预订服务和跟踪货物。许多企业建立卖方电子商务，是看到了客户访问网站比拨打呼叫中心对企业更有利。由于企业不需要员工来参与交易，不仅节省了成本，而且消除了客户/员工交流不当的风险。这种风险在企业参与全球竞争时更大，因为客户可能在24小时内随时呼叫。企业建立的卖方电子商务范围各有不同，有的企业通过建立独特的网站来创造竞争优势，他们为每一位客户建立个性化的门户，提供全面的支持能力，包括根据需要使用不同的语言。美国的物流配送业发展起步早，经验成熟，尤其是信息化管理程度高，对我国物流发展有很大的借鉴意义。

二.课后问题：
1.通过对美国物流行业电子商务应用情况的学习，我们学到了哪些经验？
6.5我国电子物流的现状和存在的问题分析 

6.5.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握我国电子商务物流现状和存在问题的分析方法

· 了解我国电子商务物流的现状和存在的问题

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务时代，由于企业销售范围的扩大，企业和商业销售方式及最终消费者购买方式的转变，使得送货上门等业务成为一项极为重要的服务业务，促使了物流行业的兴起。物流行业即能完整提供物流机能服务，以及运输配送、仓储保管、分装包装、流通加工、等以收取报偿的行业。主要包括仓储企业、运输企业、装卸搬运、配送企业、流通加工业等。信息化、全球化、多功能化和一流的服务水平，已成为电子商务下的物流企业追求的目标。

　　1.多功能化——物流业发展的方向

　　在电子商务时代，物流发展到集约化阶段，一体化的配送中心不单单提供仓储和运输服务，还必须开展配货、配送和各种提高附加值的流通加工服务项目，也可按客户的需要提供其他服务。现代供应链管理即通过从供应者到消费者供应链的综合运作，使物流达到最优化。企业追求全面的系统的综合效果，而不是单一的、孤立的片面观点。

　　作为一种战略概念，供应链也是一种产品，而且是可增值的产品；其目的不仅是降低成本，更重要的是提供用户期望以外的增值服务，以产生和保持竞争优势。从某种意义上讲，供应链是物流系统的充分延伸，是产品与信息从原料到最终消费者之间的增值服务。

　　在经营形式上，采取合同型物流。这种配送中心与公用配送中心不同，它是通过签订合同，为一家或数家企业(客户)提供长期服务，而不是为所有客户服务。这种配送中心有由公用配送中心来进行管理的，也有自行管理的，但主要是提供服务；也有可能所有权属于生产厂家，交专门的物流公司进行管理。

　　供应链系统物流完全适应了流通业经营理念的全面更新。因为，以往商品经由制造、批发、仓储、零售各环节间的多层复杂途径，最终到消费者手里。而现代流通业已简化为由制造经配送中心而送到各零售点。它使未来的产业分工更加精细，产销分工日趋专业化，大大提高了社会的整体生产力和经济效益，使流通业成为整个国民经济活动的中心。

　　另外，在这个阶段有许多新技术，例如准时制工作法(JustInTime)，又如，销售时点信息管理系统(PointofSale)，商店将销售情况及时反馈给工厂的配送中心，有利于厂商按照市场调整生产，以及同配送中心调整配送计划，使企业的经营效益跨上一个新台阶。

　　2.一流的服务——物流企业的追求

　　在电子商务下，物流业是介于供货方和购货方之间的第三方，是以服务作为第一宗旨。从当前物流的现状来看，物流企业不仅要为本地区服务，而且还要进行长距离的服务。因为客户不但希望得到很好的服务，而且希望服务点不是一处，而是多处。因此，如何提供高质量的服务便成了物流企业管理的中心课题。应该看到，配送中心离客户最近，联系最密切，商品都是通过它送到客户手中。美、日等国物流企业成功的要诀，就在于他们都十分重视客户服务的研究。

　　首先，在概念上变革，由“推”到“拉”。配送中心应更多地考虑“客户要我提供哪些服务”，从这层意义讲，它是“拉”(Pull)，而不是仅仅考虑“我能为客户提供哪些服务”，即“推”(Push)。如有的配送中心起初提供的是区域性的物流服务，以后发展到提供长距离服务，而且能提供越来越多的服务项目。又如配送中心派人到生产厂家“驻点”，直接为客户发货。越来越多的生产厂家把所有物流工作全部委托配货中心去干，从根本意义上讲，配送中心的工作已延伸到生产厂里去了。

　　如何满足客户的需要把货物送到客户手中，就要看配送中心的作业水平了。配送中心不仅与生产厂家保持紧密的伙伴关系，而且直接与客户联系，能及时了解客户的需求信息，并沟通厂商和客户双方，起着桥梁作用。如美国普雷兹集团公司(APC)是一个以运输和配送为主的规模庞的公司。物流企业不仅为货主提供优质的服务，而且要具备运输、仓储、进出口贸易等一系列知识，深入研究货主企业的生产经营发展流程设计和全方位系统服务。优质和系统的服务使物流企业与货主企业结成战略伙伴关系(或称策略联盟)，一方面有助于货主企业的产品迅速进入市场，提高竞争力，另一方面则使物流企业有稳定的资源，对物流企业而言，服务质量和服务水平正逐渐成为比价格更为重要的选择因素。

　　3.信息化——现代物流业的必由之路

　　在电子商务时代，要提供最佳的服务，物流系统必须要有良好的信息处理和传输系统。美国洛杉矶西海报关公司与码头、机场、海关信息联网。当货从世界各地起运时，客户便可以从该公司获得到达的时间、到泊(岸)的准确位置，使收货人与各仓储、运输公司等做好准备，使商品在几乎不停留的情况下，快速流动、直达目的地。又如，美国干货储藏公司(D。S。C)有200多个客户，每天接受大量的订单，需要很好的信息系统。为此，该公司将许多表格编制了计算机程序，大量的信息可迅速输入、传输，各子公司也是如此。再如，美国橡胶公司(USCO)的物流分公司设立了信息处理中心，接受世界各地的订单；IBM公司只需按动键盘，即可接通USCO公司订货，通常在几小时内便可把货送到客户手中。良好的信息系统能提供极好的信息服务，以赢得客户的信赖。

　　在大型的配送公司里，往往建立了ECR和JIT系统。所谓ECR(EfficientCustomerResponse)，即有效客户信息反馈，它是至关重要的。有了它，就可做到客户要什么就生产什么，而不是生产出东西等顾客来买。仓库商品的周转次数每年达20次左右，若利用客户信息反馈这种有效手段，可增加到24次。这样，可使仓库的吞吐量大大增加。通过JIT系统，可从零售商店很快地得到销售反馈信息。配送不仅实现了内部的信息网络化，而且增加了配送货物的跟踪信息，从而大大提高了物流企业的服务水平，降低了成本。成本一低，竞争力便增强了。

　　欧洲某配送公司通过远距离的数据传输，将若干家客户的订单汇总起来，在配送中心里采用计算机系统编制出“一笔划”式的路径最佳化“组配拣选单”。配货人员只需到仓库转一次，即可配好订单上的全部要货。

　　在电子商务环境下，由于全球经济的一体化趋势，当前的物流业正向全球化、信息化、一体化发展。

　　商品与生产要素在全球范围内以空前的速度自由流动。EDI与Internet的应用，使物流效率的提高更多地取决于信息管理技术，电子计算机的普遍应用提供了更多的需求和库存信息，提高了信息管理科学化水平，使产品流动更加容易和迅速。物流信息化，包括商品代码和数据库的建立，运输网络合理化、销售网络系统化和物流中心管理电子化建设等等，目前还有很多工作有待实施。可以说，没有现代化的信息管理，就没有现代化的物流。

　　4.全球化——物流企业竞争的趋势

　　90年代早期，由于电子商务的出现，加速了全球经济的一体化，致使物流企业的发展达到了多国化。它从许多不同的国家收集所需要资源，再加工后向各国出口，如前面提及的台湾电脑业。

　　全球化的物流模式，使企业面临着新的问题，例如，当北美自由贸易区协议达成后，其物流配送系统已不是仅仅从东部到西部的问题，还有从北部到南部的问题。这里面有仓库建设问题也有运输问题。又如，从加拿大到墨西哥，如何来运送货物，又如何设计合适的配送中心，还有如何提供良好服务的问题。另外，一个困难是较难找到素质较好、水平较高的管理人员。因为有大量牵涉到合作伙伴的贸易问题。如日本在美国开设了很多分公司，而两国存在着不小的差异，势必会碰到如何管理的问题。

　　还有一个信息共享问题。很多企业有不少企业内部的秘密，物流企业很难与之打交道，因此，如何建立信息处理系统，以及时获得必要的信息，对物流企业来说，是个难题。同时，在将来的物流系统中，能否做到尽快将货物送到客户手里，是提供优质服务的关键之一。客户要求发出订单后，第二天就能得到货物；而不是口头上说“可能何时拿到货物”。同时，客户还在考虑“所花费用与所得到的服务是否相称，是否合适”。

全球化战略的趋势，使物流企业和生产企业更紧密地联系在一起，形成了社会大分工。生产厂集中精力制造产品、降低成本、创造价值；物流企业则花费大量时间、精力从事物流服务。物流企业的满足需求系统比原来更进一步了。例如，在配送中心里，对进口商品的代理报关业务、暂时储存、搬运和配送，必要的流通加工，从商品进口到送交消费者手中的服务实现一条龙。
6.5.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节实验课的学习要点是：
1.我国电子物流的现状。

2.我国电子物流改进的方法。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.5.3实验总结：

一.案例总结：
我国作为一个发展中国家，物流业起步晚、水平低，在引进电子商务时，并不具备能够支持电子商务的现代化物流水平。   
    首先是物流的配送方面的人才短缺。国外物流和配送的教育和培训非常发达，形成了比较合理的物流和配送人才的教育培训系统。相比较而言，我国的在物流和配送方面的教育还非常落后，在高等院校中设物流专业和课程的仅有10所左右，仅占中国全部高等院校的1%；研究生层次教育刚刚开始起步；博士生方面远未开始；职业教育更加贫乏，通过委托培训方式培训员工的企业也不多见。   
    其次是物流和配送发展所需的制度环境还有待进一步深化。制度环境主要是指融资制度、产权转让制度、人力使用制度市场准入或退出制度，社会保障制度等。企业在改善自身物流效率时，必须要涉及到各种物流资源在企业内部和企业与市场之间重新配置。而由于上述制度改革尚未到位，企业根据经济合理原则对物流资源的再配置就会受阻碍。   
二.课后问题：
1.物流电子化的主要特征有哪些？
2.通过对本次案例分析的学习，你认为我国在物流电子化方面可有做哪些改进的措施？

6.6电子商务物流流程

6.6.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握电子商务物流流程的分析方法

· 了解电子商务物流的流程

二.案例分析相关知识讲解：
1. 电子商务条件下商流和物流的一般流程 

可简要表述如下： 

· 企业将商品信息通过网络展示给客户，客户通过游览器访问网站，选择需要购买的商品，并填写订单。 

· 厂方通过订单确认客户，告之收费方法，同时通知自己的应用系统组织货源程序。 

· 客户通过电子结算与金融部门交互执行资金转移。 

· 金融部门通过电子邮件（或其它方式）通知买卖双方资金转移的结果。 

· 厂方组织货物，并送达到客户手中。 

· 从上述电子商务的实际流程中，电子商务是集信息流、商流、资金流、物流为一身，是整个的贸易交易过程。 

2. 电子商务运行与物流 

· 生产制造企业的电子商务与物流 

· 商贸企业的电子商务与物流 

· 消费者电子商务与物流 

· 直销企业的电子商务与物流 

6.6.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.电子商务物流的特点。

2.电子商务物流的流程。

学生通过对案例分析的学习，回答问题并提交。

6.6.3实验总结：

一.案例总结：
电子商务是二十世纪信息化、网络化的产物，由于其日新月异的发展，已广泛引起了人们的注意。电子商务中的任何一笔交易，都包含着以下几种基本的“流”，即信息流、商流、资金流和物流。 

翻开近年来有关电子商务论著，我们发现这样一种现象，人们十分强调电子商务中信息流和资金流的电子化、网络化，而忽视了物流的电子化过程。 

但随着电子商务的进一步推广与应用，物流的重要性对电子商务活动的影响日益明显。试想，在电子商务下，消费都者网上浏览后，通过轻松点击完成了网上购物，但所购物迟迟不能送到手中，甚至于出现了买电视机送茶叶的情况，其结果可想而知，消费者只能放弃电子商务，选择更为安全可靠的传统购物方式。 
二.课后问题：
1.电子商务物流的一般流程是怎样的？
2.电子商务物流的基本特征有哪些？

6.7仓储物流企业典型案例分析 

6.7.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握仓储物流企业典型案例的分析方法

· 了解仓储物流企业电子商务的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：
过去，人们对物流在电子商务中的重要性认识不够，对于物流在电子商务环境下应发生变化也认识不足，认为对于大多数商品和服务来说，物流仍然可以经由传统的经销渠道。但随着电子商务的进一步推广与应用，物流能力的滞后对其发展的制约越来越明显。物流的重要性对电子商务活动的影响被越来越多的人所注意。但是电子商务与物流究竟是什么关系，却很少有人去探究。目前对这个关系把握最宏观的一个观点是“物流是电子商务的重要组成部分”。当然，它有一定道理，但并不确切。这是基于以下两点理由： 

第一，电子商务最本质的成功是将商流处理信息化，信息处理电子化。电子商务简而言之，就是在网上进行商品或服务的买卖。这种买卖，是商品或服务所有权的买卖，也就是商流。有的观点认为商流要靠物流支持，所以说“物流是电子商务的重要组成部分”。 

第二，网络经济将商流、资金流信息化，将信息流电子化，把商务、广告、订货、购买、支付、认证等实物和事务处理虚拟化、信息化，可以说是虚拟经济。而物流是实体的位置转移，说“实”是“虚”的组成部分，怎么看也是不恰当的，而把这种关系说成是“虚实相应”可能更为合适。 

这里补充一点，商流可以包括服务(此处的“服务”不包含物流服务)所有权的转移，而服务的真实“交付”，即消费，并不是物流的内容，但这也是一种“虚实相应”关系，把服务消费与实物位移合并在一起，与电子商务称“虚实相应”才真正恰当。 

从上面的论述可以看出，物流与电子商务的关系极为密切。物流对电子商务的实现很重要，电子商务对物流的影响也肯定极为巨大。物流在未来的发展与电子商务的影响是密不可分的，可以这样理解这种关系：物流本身的矛盾促使其发展，而电子商务恰恰提供了解决这种矛盾的手段；反过来，电子商务本身矛盾的解决，也需要物流来提供手段，新经济模式要求新物流模式。 

6.7.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本届案例分析的学习要点是：
1.三家仓储型物流公司的问题和解决方法。

    学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.7.3实验总结：

一.案例总结：
仓储是现代物流的一个重要组成部分，在物流系统中起着至关重要的作用，是厂商研究和规划的重点。高效合理的仓储可以帮助厂商加快物资流动的速度，降低成本，保障生产的顺利进行，并可以实现对资源有效控制和管理。通过对国内几家仓储型物流企业在电子商务物流方面问题的解决，我们会发现，在国内的电子商务物流方面还有很多的欠缺，在电子商务流方面还有很大的提升空间。

二.课后问题：
1.通过对三家物流公司的情况的学习，谈谈你对国内电子商务物流的认识和理解。  

6.8电子商务物流配送案例分析

6.8.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握电子商务物流案例分析的方法
· 了解电子商务物流应用情况
二.案例分析相关知识讲解：
电子商务下的物流系统 

（一）电子商务下的物流系统的概念 

电子商务下的物流系统是指在实现电子商务特定过程的时间和空间范围内，由所需位移的商品、包装设备、装卸搬运机械、运输工具、仓储设施、人员和通讯设施等若干相互制约的动态要素所构成的具有特定功能的有机整体。 

（二）电子商务下的物流系统的特征 

与传统物流系统相比电子商务下的物流系统具有以下特征： 

1.整个系统具有无限的开放性 

2.物流节点普遍实行信息化管理 

3.信息流在物流过程中起引导和整合作用 

4.系统具有明显的规模优势 

（三）电子商务下物流系统的要求 

1.电子商务下物流系统要求物流的运作方式---信息化、网络化 

2.电子商务物流系统要求提高物流的运作水平——标准化、信息化 

3.电子商务物流系统要求提高物流的快速反应能力——高速度、系统化 

4.电子商务物流系统要求提高物流动态调配能力——个性化、柔性化 

5.电子商务物流系统要求改便物流的经营形态——社会化、全球化
6.8.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点：
1.7-11配送特点。
2.7-11配送中心给我们的启示。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.8.3实验总结：

一.案例总结：
物流配送企业采用网络化的计算机技术和现代化的硬件设备、软件系统及先进的管理手段，针对客户的需求，根据用户的订货要求，进行一系列分类、编码、整理、配货等理货工作，按照约定的时间和地点将确定数量和规格要求的商品传递到用户的活动及过程。这种新型的物流配送模式带来了流通领域的巨大变革，越来越多的企业开始积极搭乘电子商务快车，采用电子商务物流配送模式。每一个成功的零售企业背后都有一个完善的配送系统支撑,在美国电影新片《火拼时速II》(RushHourII)中，唠叨鬼詹姆斯·卡特有一个绰号叫7-11，意思是他能从早上7点钟起床开始一刻不停地唠叨到晚上11点钟睡觉。其实7-11这个名字来自于遍布全球的便利名店7-11，名字的来源是这家便利店在建立初期的营业时间是从早上7点到晚上11点，后来这家便利店改成了一星期七天全天候营业，但原来的店名却沿用了下来。

二.课后问题：
1.通过对7-11配送中心的学习，谈谈你对电子商务物流配送的理解和看法。
6.9上海联华生鲜食品加工配送中心物流案例

6.9.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握上海联华生鲜食品加工配送物流案例的分析方法

· 了解上海莲花生鲜食品加工配送的商务模式
二.案例分析相关知识讲解：
电子商务物流还要从传统物流做起。目前国内外的各种物流配送虽然大都跨越了简单送货上门的阶段，但在层次上仍是传统意义上的物流配送，因此在经营中存在着传统物流配送无法克服的种种弊端和问题，尚不具备或基本不具备信息化、现代化、社会化的新型物流配送的特征。

电子商务作为数字化生存方式，代表未来的贸易方式、消费方式和服务方式。因此要求整体生态环境要完善，要求打破原有物流行业的传统格局，建设和发展以商品代理和配送为主要特征，物流、商流、信息流有机结合的社会化物流配送中心，建立电子商务物流体系，使各种流的畅通无阻，才是最佳的电子商务境界。
6.9.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.联华生鲜配送的订单操作。
2.联华生鲜配送的物流流程。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

6.9.3实验总结：

一.案例总结：
联华生鲜食品加工配送中心是我国国内目前设备最先进、规模最大的生鲜食品加工配送中心，总投资6000万元，建筑面积35000平方米，年生产能力20000吨，其中肉制品15000吨，生鲜盆菜、调理半成品3000吨，西式熟食制品2000吨，产品结构分为15大类约1200种生鲜食品；在生产加工的同时配送中心还从事水果、冷冻品以及南北货的配送任务。连锁经营的利润源重点在物流，物流系统好坏的评判标准主要有两点：物流服务水平和物流成本。本案例（联华生鲜食品加工配送中心）就是其中在这两个方面都做得比较好的一个物流系统。
二.课后问题：
1.简单叙述联华生鲜食品加工配送的订单管理流程。

第七章 网络运营行业电子商务案例分析：

7.1阿里巴巴——定位于中小企业的网络经济模式 

7.1.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握阿里巴巴网络经济模式案例的分析方法

· 了解阿里巴巴电子商务的运营情况
二.案例分析相关知识讲解：
阿里巴巴（ Alibaba.com ）是全球企业间（ B2B ）电子商务的著名品牌，是全球国际贸易领域内最大、最活跃的网上交易市场和商人社区，目前已融合了B2B、C2C、搜索引擎和门户。公司总部位于中国东部的杭州，在中国大陆地区拥有16个销售和服务中心，在香港和美国设有分公司。截至2006年12月31日，公司拥有超过3，500名的专职雇员。 成为全球首家拥有超过 800 万 网商的电子商务网站，遍布 220 个国家和地区，每日向全球各地企业及商家提供 810 万 条商业供求信息，被商人们评为“最受欢迎的 B2B 网站”。

杰出的成绩使阿里巴巴受到各界人士的关注。 WTO 首任总干事萨瑟兰出任阿里巴巴顾问，美国商务部、日本经济产业省、欧洲中小企业联合会等政府和民间机构均向本地企业推荐阿里巴巴。

阿里巴巴两次入选哈佛大学商学 MBA 案例，在美国学术界掀起研究热潮；连续五次被美国权威财经杂志《福布斯》选为全球最佳 B2B 站点之一；多次被相关机构评为全球最受欢迎的 B2B 网站、中国商务类优秀网站、中国百家优秀网站、中国最佳贸易网；被国内外媒体、硅谷和国外风险投资家誉为与 Yahoo 、 Amazon 、 eBay 、 AOL 比肩的五大互联网商务流派代表之一。

7.1.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.阿里巴巴的商业模式。

2.阿里巴巴的经营模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.1.3实验总结：

一.案例总结：
阿里巴巴（Alibaba.com）是全球企业间（B2B）电子商务最好的品牌之一,是目前全球最大网上交易市场和商务交流社区之一。阿里巴巴成立于1998年年末，总部设在杭州市区，并在海外设立美国硅谷、伦敦等分支。阿里巴巴(Alibaba.com)是全球企业间(B2B)电子商务的著名品牌,是目前全球最大的网上贸易市场之一。良好的定位，稳固的构成，优秀的服务使阿里巴巴成为全球首家拥有220万商人的电子商务网站，成为全球商人网络推广的第一网站，被商人们评为"最受欢迎的企业间网站"。杰出的成绩使阿里巴巴受到各界人们的关注。WTO第一任总干事萨瑟兰出任阿里巴巴顾问，美国商务部、日本经济产业省、欧洲的中小企业联合会等政府和民间机构均向本地企业推荐阿里巴巴。
二.课后问题：
1.通过对案例分析的学习，试分析阿里巴巴电子商务商业模式还有什么需要改进的地方。
7.2 eBay帝国的崛起 

7.2.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握eBay电子商务的分析方法
· 了解eBay电子商务的应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
网络销售分类：
按销售特点的不同，网络销售有以下几种类型
    （1）虚拟销售
    虚拟销售是指企业与销售网之间的产权关系相互分离，销售虚拟化，促使企业的销售网络成为拥有独立法人资格的销售公司。此类虚拟化的销售方式，可以节省企业的管理成本与市场推广费用，充分利用独立的销售公司的分销网络广泛推广企业的产品，不断扩展企业产品的营销网络。同时，促使本企业专注于产品与技术的创新，提升企业品牌和产品的竞争力。对从事销售的企业，可以促进其集聚大批专业营销人才，使其快速成长。在电子商务的网络销售模式中，虚拟销售是较为普遍的模式。
    （2）目录销售
    目录营销已是成熟的营销手段，西方国家称之为Catalog Marketing。目录营销是企业重视自己的产品目录，将产品目录做得精致、图文并茂，以提升企业商业形象而开展营销。网络目录销售是以网络为基础，在网络上展示企业产品的目录，主要以邮购业务实现销售。目录销售主题简洁清楚、过程简单方便，可有效促进销售。但是，现在大多数企业的产品目录，是以企业为中心，展现产品的特征，而不是以客户为中心，展现产品对客户所体现的价值，使其有效性下降。
    （3）网上拍卖销售
    上网拍卖的商品小到家用电器、书籍，大到汽车、房产，甚至包括酒店、企业。如今，多数商品都能在网上拍卖。
    1995年，世界著名拍卖网站――美国的eBay（电子港湾公司, www.ebay.com ）诞生，拉开了全球网上拍卖的序幕。一年后eBay开始获利，1998年它的净利润达240万美元，同年9月eBay在NASDAQ上市，当时股价18美元。9个月以后网站已有560万人注册，每天约75万件拍卖品成交，日成交额700万美元，股价也随之大幅攀升，竟达200美元以上。网络拍卖业在世界范围内都得到了迅速发展。
    1999年6月，雅宝(Yabuy.com) 在我国率先推出了第一个以拍卖为主业的网站。之后，易趣、网猎、大中华等拍卖网站相继诞生。现在，国内具有拍卖销售功能的网站已在百个以上，数量还在增加。网络拍卖业在中国迅速成长。
    （4）比特产品销售
    比特产品是可通过网络传输的产品，比如计算机软件产品。通过网络传输并销售产品，并实现相应的服务，是完全意义上的电子商务。
    （5）电子邮件销售
    电子邮件营销是通过电子邮件开展营销。电子邮件销售在于正确运用电子邮件联系客户和潜在的客户，使客户收到认为有价值的信息。未经对方许可发送电子邮件，可能遭到人们的抗议。 现在，世界最大的在线销售公司，包括Apple、Excite、Intuit、Microsoft、Symantec、Yahoo!等，都在使用经过许可的电子邮件开展营销活动。
    Email营销是营销的一个专业领域，不是传统直邮广告在网络上的形式，也不是简单的电子邮件发送，更不是滥发垃圾邮件，有效的Email营销需要专业化的操作，然而这方面国内还没有引起足够的重视。
    （6）网上网下并行销售
    这是传统商家建立网络商店，在网上网下同时展开销售。此类商家现在已经很普遍，这是企业进行电子商务的普遍方式。但网上网下并行销售要解决好销售渠道冲突的问题。

7.2.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.ebay电子商务的商业模式。
2.ebay电子商务的经营模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.2.3实验总结：

一.案例总结：
eBay仅是一个交易市场，自己既没有商品，也没有库存，销售的只是信息，并在用户每次交易成功时收取佣金。1998年9月后，eBay成功上市并开始迅速发展壮大，自那以后，eBay开始盈利，而且每年以持续稳定的幅度上升。eBay同时积极寻找新的市场和产品，努力开辟世界市场。几年间，它在加拿大、英国、德国、新西兰和澳大利亚都开通了贸易网站。2002年3月收购中国最大的网上拍卖网“易趣”，进军中国市场。现在eBay的会员分布在19个不同的国家和地区，来自所有收入阶层和种族群落，他们都积极参与了网上购销活动，在eBay上，甚至还可以找到几乎所有的年龄群体。
二.课后问题：
1.简单叙述ebay电子商务的技术情况。
7.3 buildbook建筑书店全面电子商务模式
7.3.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握buildbook电子商务案例分析的方法

· 了解buildbook电子商务的应用情况
二.案例分析相关知识讲解：
企业利用网络发现客户、销售产品、提供服务、开拓新的市场、与商业伙伴合作等，是新的经营要求。网上销售已经成为不可回避的商业命题。以上介绍的网络销售的特征，已经表明了它的一些优势，全面地看，网络销售的优势体现在各个方面：
    （1）网上商店
    网上商店完全更新了原有的市场概念，传统意义上的商圈被打破，客户扩展到了全国乃至世界，形成了真正意义上的国际化市场。在线销售避免了有形商场及流通设施的投资，交易成本比传统商场成本大大降低；靠人工完成的交易活动转化成数字化的信息传送，节省大量商流费用，这带来了经营成本的降低，对商家和客户都有利。网上商店营业没有地域和时间限制。
    （2）网上订货
    买卖双方根据商品、信息、需求、价格、服务等，方便地完成订货过程。
    （3）网络广告
    网络广告感官性强，以图、文、声、像的形式，传送多感官的信息，其载体基本上是多媒体、超文本格式文件，可以使客户亲身体验商品、服务和品牌形象。
    网络广告目标准确、针对性强，直接命中可能用户，点击者一般为有兴趣者，广告费用和宣传效果直接挂钩，降低成本。网络广告变动灵活，在传统媒体上做广告，发布后很难变更，而在Internet上做广告，能按照需要及时变更广告的创意内容，使广告能及时随经营决策、营销策略的变化而变化。直接利用网络广告进行网络销售，节省很多销售成本。
    网络广告互动性强，可直接与目标客户群进行互动式交流，达到不同的销售目的，同时可获得准确的投放数据。例如：访问人数、顾客名单、性别、年龄、喜好和地区分布等。网络广告通过互联网24小时不间断地传播到全世界。
    （4）网络链接
    网站、网页、内容、广告等网络销售的信息，均可链接到其它的网站、网页和内容，这对树立公司形象、宣传产品、传达销售信息，十分有利。在网络上发布企业消息稿、新闻稿，开展网络销售活动，制造网上销售讨论话题，都促进达到好的销售效果。

7.3.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.buildbook的经营模式。

2.buildbook的商业模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.3.3实验总结：

一.案例总结：

总部设在广东省汕头市的buildbook建筑书店网站（www.buildbook.com.cn如图9.10所示），是一家完全的B2C电子商务网站。buildbook建筑书店包括一个地面的实体书店和网上的虚拟书店——buildbook网站。实体书店成立于1999年，是粤东地区唯一的土木建筑类书店，作为汕头市建筑信息中心下属单位，以丰富的书目，周到的服务，为潮汕地区的建筑人士购书提供专业服务，获得了潮汕地区建筑人士的一致称赞，在本地区的行业中拥有较高的知名度。
二.课后问题：
1.如果你是汕头建筑书店的策划者，在目前这种环境下，你将如何发展汕头书店的业务。
7.4 Boo.com：网络公司失败案例 

7.4.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握Boo.com失败案例的分析方法

· 了解Boo.com网络公司的失败之处

二.案例分析相关知识讲解：
调查表明，无论国内还是国外，人们对网上购物的满意度不是太高。根据美国 Jupiter Communications的一项调查，只有41%的顾客对网上购物服务感到满意；我国国内的网上购物状况更差一些。2003年公布的中国首届网上购物测试报告表明，在商品配送服务方面，有78%的网站没有在承诺的期限内兑现。顾客满意是网上销售取得成功的根本因素，顾客满意在很大程度上取决于服务。
    在顾客从查询商品、下订单、直到最终收到货物并付款为止，整个过程中都要引起网上销售商的高度重视，任何一个问题的忽视，都可能引起顾客不满，甚至因此而放弃购物。在下订单之前的购买决策阶段，是对网上商店的服务、产品质量、价格、配送周期、售后服务措施等全面了解的过程；之后是网上支付阶段、订单查询及商品验收阶段。在网上销售的各个阶段需要注意以下问题。
    ①网站设计要保证网络速度，否则速度慢将促使顾客离开。
    ②产品查询要直接、方便，否则，如果顾客找不到合适的目录或者查询没有结果，也许就会离开这个网站，他最可能去的地方，是竞争者的网站。
    ③产品介绍要详细，并非每个网站都能满足客户的要求，如果得不到详细的信息，购物也许不会成交。
    ④商品价格要优惠，能否获得一定折扣，是关系到顾客是否购买产品的重要因素，客户一般都查看过其它网站同样产品的价格。
    ⑤售后服务要周到，尤其要使退货变得很容易。
    ⑥送货要及时，并尽可能降低送货费用，尤其对于货到付款的订单更要注意。
    ⑦用户注册要尽可能简洁，并给予保护个人信息的承诺。
    ⑧银行划款要加以确认。
    ⑨建立订单跟踪系统，方便顾客查询和跟踪订单的处理结果，使顾客放心，以免日后验货时的拒收。
    ⑩完成交易过程中，加强和顾客的交流，促进最终完成交易。

7.4.2实验过程：

一.案例分析内容：
案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.Boo.com的失败之处。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.4.3实验总结：

一.案例总结：
自1995年至2001年间的投机泡沫，在欧美及亚洲多个国家的股票市场中，与科技及新兴的互联网相关企业股价高速上升的事件，在2000年3月10日NASDAQ指数到达5132.52的最高点时到达顶峰。在此期间，西方国家的股票市场看到了其市值在互联网板块及相关领域带动下的快速增长。这家英国公司证明，互联网泡沫并不仅限于美洲。这家网上商店专营服装，但从一开始就不太对劲。它的网页充斥着Java脚本和Flash，在那个拨号上网的时代，网页打开的速度非常缓慢。该公司的失败有很多值得我们学习的地方。

二.课后问题：
1.通过对Boo.com失败原因的分析，你得到什么启示？

7.5阿里巴巴：从打败eBay开始

7.5.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握阿里巴巴打败eBay案例的分析方法

· 了解阿里巴巴成功打败eBay 的成功之处
二.案例分析相关知识讲解：
阿里巴巴作为典型的网络经纪模式和世界上最成功的B2B商业网站之一，它的很多做法都开创了网络经济类型和应用模式的先河，对于阿里巴巴网站，我们要进行研究和学习，真正能指正出它的什么弊端和缺陷呢。毕竟阿里巴巴一直都在创新发展、一直在坚持走有自己特色的道路。面对阿里巴巴的良好发展，我只能说希望它在保持良好经营业绩的同时能得到各方面进一步地壮大，为中国网络经济贡献更大的力量，带动中小企业的信息化和网络化发展。
    良好的定位，稳固的结构，优秀的服务使阿里巴巴成为全球首家拥有210万商人的电子商务网站，成为全球商人网络推广的首选网站，被商人们评为“最受欢迎的B2B网站”。来自世界精英的梦幻组合团队是阿里巴巴大厦的基石，完美坚固的团队组合，坚定不移的目标信念，使这家要走80年的企业实现自己的使命：“让天下没有难做的生意!”。 
    从越来越多的网站盈利背后我们可以看到，随着我国网民的大幅增长，以及网民和企业对于电子商务态度的转变，网站和电子商务正成为越来越现实的盈利途径，风格各异的盈利模式将涌现，越来越多的网站将走向盈利，且这种盈利极可能会呈几何级数的增长。随着这些网络公司的陆续上市，其必将获得资本市场的青睐，可以预见，资本市场将再一次出现追逐互联网的狂潮。

7.5.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节实验课的学习要点是：
1.阿里巴巴打败Ebay的原因。

2.阿里巴巴得以成功的原因。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.5.3实验总结：

一.案例总结：
在中国的互联网的发展史上，主角从来都是本土网站。无论是门户中的新浪搜狐，网游中的盛大，还是搜索中的百度。而在电子商务领域，情况也是如此。eBay，雅虎，这两者无一不是打一个喷嚏整个互联网都会感冒的重量级角色。但在中国，前者被淘宝后来居上，后者在挣扎了数年后选择了同阿里巴巴合作，而这幕后的力量都来自于淘宝母公司阿里巴巴的CEO马云。阿里巴巴（ Alibaba.com ）是全球企业间（ B2B ）电子商务的著名品牌，是全球国际贸易领域内最大、最活跃的网上交易市场和商人社区，目前已融合了B2B、C2C、搜索引擎和门户，其打败Ebay的过程很值得我们借鉴学习。
二.课后问题：
1.阿里巴巴如何打败eBay的？

2.从案例中得到了什么？
7.6饭统网：生意从“扫街”开始 

7.6.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握饭统网电子商务案例分析的方法

· 了解饭统网电子商务的应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
网络营销的职能的实现需要通过一种或多种网络营销手段，常用的网络营销方法除了搜索引擎注册之外还有：关键词搜索、网络广告、TMTW来电付费广告、交换链接、信息发布、整合营销、邮件列表、许可E-mail营销、个性化营销、会员制营销、病毒性营销等等。大家也可以考虑一下禹含网络的整合营销。下面简要介绍十种常用的网络营销方法及效果。搜索引擎整合营销（SEM）中的PPC竞价广告和搜索引擎优化，现阶段在中国PPC推广主要是百度和google的竞价排名推广，是一种按照点击付费的推广方式，搜索引擎优化是通过对网站进行符合搜索引擎标准的方法进行优化，从而提高在百度、google等搜索引擎上的自然排名，并获得流量，已达到推广的目的的一种推广方式，搜索引擎作为网民上网常用的功能，在未来的网络营销中将占据主流。

　　交换链接。交换链接或称互惠链接，是具有一定互补优势的网站之间的简单合作形式，即分别在自己的网站上放置对方网站的LOGO或网站名称并设置对方网站的超级链接，使得用户可以从合作网站中发现自己的网站，达到互相推广的目的。交换链接的作用主要表现在几个方面：获得访问量、增加用户浏览时的印象、在搜索引擎排名中增加优势、通过合作网站的推荐增加访问者的可信度等。更重要的是，交换链接的意义已经超出了是否可以增加访问量，比直接效果更重要的在于业内的认知和认可。

　　网络广告。几乎所有的网络营销活动都与品牌形象有关，在所有与品牌推广有关的网络营销手段中，网络广告的作用最为直接。标准标志广告（BANNER）曾经是网上广告的主流（虽然不是唯一形式），进入2001年之后，网络广告领域发起了一场轰轰烈烈的创新运动，新的广告形式不断出现，新型广告由于克服了标准条幅广告条承载信息量有限、交互性差等弱点，因此获得了相对比较高一些的点击率。

　　信息发布。信息发布既是网络营销的基本职能，又是一种实用的操作手段，通过互联网，不仅可以浏览到大量商业信息，同时还可以自己发布信息。最重要的是将有价值的信息及时发布在自己的网站上，以充分发挥网站的功能，比如新产品信息、优惠促销信息等。

　　网络整合营销。集成于市场营销中业务能力、品牌策划中创新理念、电子商务中技术应用、网络推广中细节规划及社区互动中网民特点等多项领域中的丰富经验，致力于打造中国式电子商务模式。围绕着市场营销充分结合网络资源带给企业的发展空间，善于分析传统的商务模式。有效结合网站所需、能吸大众关注，从而获得经济利益。

　　许可E-mail营销。基于用户许可的Email营销比传统的推广方式或未经许可的E-mail营销具有明显的优势，比如可以减少广告对用户的滋扰、增加潜在客户定位的准确度、增强与客户的关系、提高品牌忠诚度等。开展E-mail营销的前提是拥有潜在用户的E-mail地址，这些地址可以是企业从用户、潜在用户资料中自行收集整理，也可以利用第三方的潜在用户资源。比如国内的51mymail，拓鹏数据库营销都是属于此类。

　　邮件列表。邮件列表实际上也是一种E-mail营销形式，邮件列表也是基于用户许可的原则，用户自愿加入、自由退出，稍微不同的是，E-mail营销直接向用户发送促销信息，而邮件列表是通过为用户提供有价值的信息，在邮件内容中加入适量促销信息，从而实现营销的目的。邮件列表的主要价值表现在四个方面：作为公司产品或服务的促销工具、方便和用户交流、获得赞助或者出售广告空间、收费信息服务。邮件列表的表现形式很多，常见的有新闻邮件、各种电子刊物、新产品通知、优惠促销信息、重要事件提醒服务等等。

　　个性化营销。个性化营销的主要内容包括：用户定制自己感兴趣的信息内容、选择自己喜欢的网页设计形式、根据自己的需要设置信息的接收方式和接受时间等等。个性化服务在改善顾客关系、培养顾客忠诚以及增加网上销售方面具有明显的效果，据研究，为了获得某些个性化服务，在个人信息可以得到保护的情况下，用户才愿意提供有限的个人信息，这正是开展个性化营销的前提保证。

　　会员制营销。会员制营销已经被证实为电子商务网站的有效营销手段，国外许多网上零售型网站都实施了会员制计划，几乎已经覆盖了所有行业，国内的会员制营销还处在发展初期，不过已经看出电子商务企业对此表现出的浓厚兴趣和旺盛的发展势头。

　　网上商店。建立在第三方提供的电子商务平台上、由商家自行经营网上商店，如同在大型商场中租用场地开设商家的专卖店一样，是一种比较简单的电子商务形式。网上商店除了通过网络直接销售产品这一基本功能之外，还是一种有效的网络营销手段。从企业整体营销策略和顾客的角度考虑，网上商店的作用主要表现在两个方面：一方面，网上商店为企业扩展网上销售渠道提供了便利的条件；另一方面，建立在知名电子商务平台上的网上商店增加了顾客的信任度，从功能上来说，对不具备电子商务功能的企业网站也是一种有效的补充，对提升企业形象并直接增加销售具有良好效果，尤其是将企业网站与网上商店相结合，效果更为明显。

　　病毒性营销。病毒性营销并非真的以传播病毒的方式开展营销，而是通过用户的口碑宣传网络，信息像病毒一样传播和扩散，利用快速复制的方式传向数以千计、数以百万计的受众。病毒性营销的经典范例是Hotmail.com。现在几乎所有的免费电子邮件提供商都采取类似的推广方法。

　　来电付费的出现和竞争优势。按接到客户有效电话的数量进行付费，英文“PayPerCall”，是近年在欧美国家出现的一种新的广告推广计费新模式，实现策划不收费，展示不收费，点击不收费，只有广告主接到客户有效电话后才收取相应费用。也就是说，按来电付费，是一种真正意义上的按效果付费的模式。 

　　网络视频营销：“通过数码技术将产品营销现场实时视频图像信号和企业形象视频信号传输至Internet网上。客户只需上网登陆贵司网站就能看到对贵司产品和企业形象进行展示的电视现场直播。是“遥瞰网络监控发展科技有限公司”在网站建设和网站推广中、为加强浏览者对网站内容的可信性、可靠性而独家创造的。在这以前，所有的网站建设和网站推广方式所能起的作用只是让网民从浩如瀚海互连网世界找到您；而“网络电视营销”使找到您的网民相信您！

　　论坛营销。什么是论坛营销呢？论坛营销其实人们早就开始利用论坛进行各种各样的企业营销活动了，当论坛那时成为新鲜媒体的论坛出现时就有企业在论坛里发布企业产品的一些信息了，其实这也是论坛营销的一种简单的方法。在这里结合网络策划的实践经验简要地说一下什么是论坛营销，论坛营销“就是企业利用论坛这种网络交流的平台，通过文字、图片、视频等方式发布企业的产品、和服务的信息，从而让目标客户更加深刻了解企业的产品和服务。最终达到企业宣传企业的品牌、加深市场认知度的网络营销活动，这就是论坛营销。”

　　网络图片营销。什么是网络图片营销呢？网络图片营销其实现在已经成为人们常用的网络营销方式之一，我们时常会在QQ上接收到朋友发过来的有创意图片，在各大论坛上看到以图片为主线索的贴子，这些图片中多少也参有了一些广告信息，比如：图片右下角带有网址等。这其实就是图片营销的一种方式，目前，国内的图片营销方式，千花百样，你如果很有创意，你也可以很好的掌握图片营销

7.6.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节案例分析课的学习要点是：
1.饭统网的成功与不足。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.6.3实验总结：

一.案例总结：
21 世纪是e 时代，网络不再仅仅是传递信息的工具，而是回归到生活，互联网已经从一种技术变成了一种生活方式。饭统网依托网络强大优势，深入挖掘网络的力量，汇集各餐厅的信息于一身，使餐厅的独特风格和美味佳肴不再单纯依靠口口相传，而是在互联网这个广域的空间里存在，“饭桶”已经成为名副其实的“餐厅网络消售部”，形成了独特的餐饮信息效应，吸引了众多消费者的目光。臧力热血沸腾的商业梦想也随着饭统网的成长而开花结果。

二.课后问题：
1.试通过案例分析饭统网的成功之处与不足之处。
2.从案例中你得到什么样的启发。

7.7亚马逊公司的成功与失败 

7.7.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握亚马逊电子商务案例的分析方法
· 了解亚马逊电子商务的成功与失败之处
二.案例分析相关知识讲解：
亚马逊公司简介：

亚马逊书店（amazon.com）是世界上销售量最大的书店。它可以提供310万册图书目录，比全球任何一家书店的存书要多15倍以上。而实现这一切既不需要庞大的建筑，又不需要众多的工作人员，亚马逊书店的1600名员工人均销售额37.5万美元，比全球最大的拥有2.7万名员工的Bames & Noble图书公司要高3倍以上。这一切的实现，电子商务在其中所起的作用十分关键。 

　　亚马逊书店的商业活动主要表现为营销活动和服务活动。它工作的中心就是要吸引顾客购买它的商品，同时树立企业良好的形象。
7.7.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.亚马逊的成功之处与失败之处。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.7.3实验总结：

一.案例总结：
从亚马逊的发展可以看到以下两个特点：扩张速度快而且猛：亚马逊以其惯有的方式一刻不停地扩张新的业务，占领新的领域；资金消耗多而又快：在这个阶段，亚马逊的股票价格共上升了50多倍，公司市值最高时达到200亿美元。从而我们可以分析出其成功之处在于以下几点：1、亚马逊公司选择了适宜网络经营的商品（图书）起步；2. 亚马逊公司关注用户体验，为顾客创造了方便舒适的网上购物环境；3. 亚马逊公司提供价格低廉的商品和优质的服务；4. 投资者对亚马逊公司经营能力的信赖；5. 亚马逊公司生逢其时，正处于网络经济的上升时期 
二.课后问题：
1.试通过案例分析亚马逊的成功之处。
2.从亚马逊的成功与失败之处，你得到了什么启示？
7.8上海大众网络营销案例：用互联网卖车 

7.8.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握上海大众网络营销案例的分析方法

· 了解上海大众网电子商务的应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
     所谓客户关系管理，即客户之间关系的新型管理机制，是指通过客户细分、以及应用先进的技术系统，进而针对性地配置企业资源来满足客户需求，实现企业利润、客户满意度和忠诚度的最大化，主要应用于企业市场营销</a>、销售、服务和技术支持等企业外部资源整合领域。客户关系管理既是一种概念也是一种管理软件和技术。利用系统的企业可以搜集、追踪和分析每一个客户的信息，从而知道他们是谁，现在需要什么，还可能需要什么，并把客户想要的送到他们手中，以及时与客户联系，得到他们的潜在需求的反馈，从而开拓新的业务，实现外部资源――客户的循环化管理。

 一个企业要做好客户关系管理，并长期保持着这种竞争优势，根本要求就是要建立起企业与客户之间的“学习关系”，其核心就是要通过客户与企业之间的不断接触，搜集客户意见、要求和建议，并通过挖掘分析，给客户提供完善的个性化服务。因此，从某种意义上来说，做好客户关系管理就是要做好两个中心的工作，即触发中心和挖掘分析中心。现在的企业一般都建立了强大的数据库。这个数据库的建立就是做好客户关系管理的基础。那么，当网络营销</a>时代的企业必须面对更多的客户，更多的商品，更多的竞争者和更短的反应时间，其了解客户的行为进而满足客户的需求变得异常困难。

7.8.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.上海大众的网络营销方式。

2.上海大众网络营销的创意。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.8.3实验总结：

一.案例总结：
在“驾驭”互联网进行互动交流、提升品牌、挖掘商机之前，上海大众的CRM经过了5年、3个阶段的发展：从2002年开始搭建CRM，系统经历了功能整合与经销商广域网的发展期，现在处在2007~2008年的服务营销阶段。从结果上来看，上海大众的CRM在2006年生成潜在用户7万，实现销售8200 台；2007年上半年，其车主俱乐部成员猛增到70万。在未来的规划中，CRM将更像上海大众的“一个基于互联网的品牌生活平台”
二.课后问题：
1.大众汽车在互联网上做了哪些宣传？
7.9百合网：从“知心”开始获利 

7.9.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握百合网电子商务案例分析的方法

· 了解百合网电子商务的成功之处
二.案例分析相关知识讲解：
随着互联网技术发展的成熟以及联网成本的低廉，互联网好比是一种“万能胶”将企业、团体、组织以及个人跨时空联结在一起，使得他们之间信息的交换变得“唾手可得”。市场营销中最重要也最本质的是组织和个人之间进行信息传播和交换。如果没有信息交换，那么交易也就是无本之源。正因如此，互联网具有营销所要求的某些特性，使得网络营销呈现出以下一些特点：

　　1.时域性。 营销的最终目的是占有市场份额，由于互联网能够超越时间约束和空间限制进行信息交换，使得营销脱离时空限制进行交易变成可能，企业有了更多时间和更大的空间进行营销，可每周7天，每天24小时随时随地的提供全球性营销服务。

　　2.富媒体。互联网被设计成可以传输多种媒体的信息，如文字、声音、图像等信息，使得为达成交易进行的信息交换能以多种形式存在和交换，可以充分发挥营销人员的创造性和能动性。

　　3.交互式。互联网通过展示商品图像，商品信息资料库提供有关的查询，来实现供需互动与双向沟通。还可以进行产品测试与消费者满意调查等活动。互联网为产品联合设计、商品信息发布、以及各项技术服务提供最佳工具。

　　4.个性化。互联网上的促销是一对一的、理性的、消费者主导的、非强迫性的、循序渐进式的，而且是一种低成本与人性化的促销，避免推销员强势推销的干扰，并通过信息提供与交互式交谈，与消费者建立长期良好的关系。

　　5.成长性。互联网使用者数量快速成长并遍及全球，使用者多属年轻、中产阶级、高教育水准，由于这部分群体购买力强而且具有很强市场影响力，因此是一项极具开发潜力的市场渠道。

　　6.整合性。互联网上的营销可由商品信息至收款、售后服务一气呵成，因此也是一种全程的营销渠道。另一方面，禹含网络建议企业可以借助互联网将不同的传播营销活动进行统一设计规划和协调实施，以统一的传播咨讯向消费者传达信息，避免不同传播中不一致性产生的消极影响。

　　7.超前性。互联网是一种功能最强大的营销工具，它同时兼具渠道、促销、电子交易、互动顾客服务、以及市场信息分析与提供的多种功能。它所具备的一对一营销能力，正是符合定制营销与直复营销的未来趋势。

　　8.高效性。计算机可储存大量的信息，代消费者查询，可传送的信息数量与精确度，远超过其他媒体，并能因应市场需求，及时更新产品或调整价格，因此能及时有效了解并满足顾客的需求。

　　9.经济性。通过互联网进行信息交换，代替以前的实物交换，一方面可以减少印刷与邮递成本，可以无店面销售，免交租金，节约水电与人工成本，另一方面可以减少由于迂回多次交换带来的损耗。

　10.技术性。网络营销是建立在高技术作为支撑的互联网的基础上的，企业实施网络营销必须有一定的技术投入和技术支持，改变传统的组织形态，提升信息管理部门的功能，引进懂营销与计算机技术的复合型人才，未来才能具备市场的竞争优势。
7.9.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点：
1.百合网的客户服务特点。
学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.9.3实验总结：

一.案例总结：
百合网现在的重点是完善和开发产品，同时迅速提升用户数。“我们的目标是到年底250万用户，2006年的目标是用户群达到1000万。”百合网的模式能够被复制吗？田范江并不担心：“这里有两个不容易复制的‘引擎’。其一，其他公司可以复制我们的心理测试题，但从测试题到生成一份心理分析报告，却还需要一套经得起检验的科学方法论。其二，成百上千人之间的相互匹配也许并不复杂，但百万人、千万人之间的匹配就是需要相当复杂的系统能力和科学分析框架。”
二.课后问题：
1.试百合网的客户服务特点。

7.10当当失算于Email 营销 

7.10.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握当当网Email营销失败案例的分析方法

· 了解当当网Email营销的失败之处
二.案例分析相关知识讲解：
许可E-mail营销。基于用户许可的Email营销比传统的推广方式或未经许可的E-mail营销具有明显的优势，比如可以减少广告对用户的滋扰、增加潜在客户定位的准确度、增强与客户的关系、提高品牌忠诚度等。开展E-mail营销的前提是拥有潜在用户的E-mail地址，这些地址可以是企业从用户、潜在用户资料中自行收集整理，也可以利用第三方的潜在用户资源。比如国内的51mymail，拓鹏数据库营销都是属于此类。
7.10.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.当当网E-mail营销的流程。

2.当当网E-mail营销的失败之处。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并回答。

7.10.3实验总结：

一.案例总结：
根据许可Email营销所应用的用户电子邮件地址资源的所有形式，可以分为内部列表Email营销和外部列表Email营销，或简称内部列表和外部列表。内部列表也就是通常所说的邮件列表，是利用网站的注册用户资料开展Email营销的方式，常见的形式如新闻邮件、会员通讯、电子刊物等。外部列表Email营销则是利用专业服务商的用户电子邮件地址来开展Email营销，也就是电子邮件广告的形式向服务商的用户发送信息。许可Email营销是网络营销方法体系中相对独立的一种，既可以与其他网络营销方法相结合，也可以独立应用。有人说，现今垃圾邮件泛滥到连发垃圾信的商家都已经觉得发垃圾信实在没什么效果了。在这个时候，当当推出Email 营销真是不明智。当当的Email 营销应该缓行或者提高合作条件，把合作者局限于拥有经过许可的邮件列表者。

二.课后问题：
1.当当网E-mail营销的流程是什么？
2.试分析当当网E-mail营销的失败之处有哪些？

7.11史玉柱网游月入4000万：免费模式如何赚

7.11.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握史玉柱网游电子商务案例分析的方法

· 了解史玉柱网游电子商务的应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
　  网络营销的理论基础主要是直复营销理论、网络关系营销论、软营销理论和网络整合营销理论

　　直复营销理论是20世纪80年代引人注目的一个概念。美国直复营销协会对其所下的定义是：“一种为了在任何地方产生可度量的反应和（或）达成交易所使用的一种或多种广告媒体的相互作用的市场营销体系。” 

　　关系营销是1990年以来受到重视的营销理论，它主要包括两个基本点：首先，在宏观上认识到市场营销会对范围很广的一系列领域产生影响，包括顾客市场、劳动力市场、供应市场、内部市场、相关者市场，以及影响者市场；在微观上，认识到企业与顾客的关系不断变化，市场营销的核心应从过去的简单的一次性的交易关系转变到注重保持长期的关系上来。

　　软营销理论是针对工业经济时代的以大规模生产为主要特征的“强式营销”提出的新理论，该理论认为顾客在购买产品时，不仅满足基本的生理需要，还满足高层的精神和心理需求。

　　网络整合营销理论主要包括以下几个关键点： 网络营销首先要求把消费者整合到整个营销过程中来，从他们的需求出发开始整个营销过程。 网络营销要求企业的分销体系以及各利益相关者要更紧密地整合在一起。
7.11.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.史玉柱网游免费模式的盈利方式。
学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.11.3实验总结：

一.案例总结：
免费网游在盈利性方面的优势在于它主要依靠“优质”客户来获得收入。“优质”客户的特点是对游戏忠诚度高、支付能力强。免费模式的另一大功能在于对私服的遏制，官方的免费比民间的免费更具吸引力，有利于净化市场竞争环境。免费运营在中国已经得到了良好发展。如果说，史玉柱销售脑白金是帮助解决睡眠问题的话，那么他一手炮制的网络游戏《征途》却造就了数以万计玩家的不眠不休。这款用免费模式运营的游戏吸引了最高31.9万玩家同时在线,即便是凌晨2点，也有数万人奋战在电脑前“打怪练级”。 
二.课后问题：
1.通过对史玉柱免费网游模式学习，谈谈你对网络营销的理解。
7.12阿里巴巴电子商务网站Linux应用案例

7.12.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握阿里巴巴网站Linux应用案例的分析方法

· 了解阿里巴巴网站Linux的应用情况
二.案例分析相关知识讲解：
阿里巴巴（ Alibaba.com ）是全球企业间（ B2B ）电子商务的著名品牌，是全球国际贸易领域内最大、最活跃的网上交易市场和商人社区，目前已融合了B2B、C2C、搜索引擎和门户。公司总部位于中国东部的杭州，在中国大陆地区拥有16个销售和服务中心，在香港和美国设有分公司。截至2006年12月31日，公司拥有超过3，500名的专职雇员。 成为全球首家拥有超过 800 万 网商的电子商务网站，遍布 220 个国家和地区，每日向全球各地企业及商家提供 810 万 条商业供求信息，被商人们评为“最受欢迎的 B2B 网站”。

　　杰出的成绩使阿里巴巴受到各界人士的关注。 WTO 首任总干事萨瑟兰出任阿里巴巴顾问，美国商务部、日本经济产业省、欧洲中小企业联合会等政府和民间机构均向本地企业推荐阿里巴巴。

阿里巴巴两次入选哈佛大学商学 MBA 案例，在美国学术界掀起研究热潮；连续五次被美国权威财经杂志《福布斯》选为全球最佳 B2B 站点之一；多次被相关机构评为全球最受欢迎的 B2B 网站、中国商务类优秀网站、中国百家优秀网站、中国最佳贸易网；被国内外媒体、硅谷和国外风险投资家誉为与 Yahoo 、 Amazon 、 eBay 、 AOL 比肩的五大互联网商务流派代表之一。
7.12.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析的学习要点是：
1.阿里巴巴在电子商务技术方面的背景和应用情况。

2.阿里巴巴在电子商务技术方面的实施成果。

学生通过案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.12.3实验总结：

一.案例总结：
高效、固若金汤的基础架构是网站不断提高服务品质、不断提高竞争力的基础。借助基于Linux的Oracle9i集群数据库(Oracle9iRAC)，我们能够轻松拥有这样的基础架构。低成本是Linux的优势所在，而基于Linux平台的Oracle9i集群数据库使我们能够在Linux平台上轻松实现应用集群，从而获得系统的高性能和高可用性，大幅度减少IT成本。
二.课后问题：
1.阿里巴巴在数据库方面是如何考虑和应用的？
2.阿里巴巴的未来计划是怎样的？
7.13拍卖网站--eBay的运作 

7.13.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握eBay拍卖网站案例的分析方法

· 了解eBay网拍卖网站的电子商务模式
二.案例分析相关知识讲解：
每天都有数以百万的家具、收藏品、电脑、车辆在eBay上被刊登、贩售、卖出。有些物品稀有且珍贵，然而大部分的物品可能只是个满布灰尘、看起来毫不起眼的小玩意。这些物品常被他人给忽略，但如果能在全球性的大市场贩售，那么其身价就有可能水涨船高。只要物品不违反法律或是在eBay的禁止贩售清单之内，即可以在eBay刊登贩售。服务及虚拟物品也在可贩售物品的范围之内。可以公允的说，eBay推翻了以往那种规模较小的跳蚤市场，将买家与卖家拉在一起，创造一个永不休息的市场。大型的跨国公司，像是IBM会利用eBay的固定价或竞价拍卖来销售他们的新产品或服务。资料库的区域搜寻使的运送更加迅捷或是便宜。软体工程师们借着加入eBay Developers Program，得以使用eBay API，创造许多与eBay相整合的软体。截至2005年6月，已经有超过15,000人加入这个计划，其中包含许多公司创造许多的软体使的eBay买家与卖家能够更方便
7.13.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1. eBay网站采取的商业运作模式

2.网上拍卖的特点。

    学生通过案例分析的学习，回答课后问题并提交。
7.13.3实验总结：

一.案例总结：

作为Internet上最大的个人拍卖网站eBay，正日益成为众人关注和时常光顾的站点。它的拍卖业务涵盖着古董、书籍、钱币、邮票、计算机、玩具、珠宝、陶瓷、玻璃制品等等。现在，Bay网站每天拍卖的物品有1千多种近200万项，约有40万笔交易过手，每季度营业额都在600万美元以上。其每月页面浏览数高达6亿，可见其受欢迎的程度。
二.课后问题：
1. eBay网站采取的商业运作模式是什么?

2.与网上超市商业模式进行比较，网上拍卖有何特点?

7.14易趣电子商务应用模式案例分析

7.14.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握易趣电子商务案例分析的方法

· 了解易趣电子商务的应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
　  eBay从以下项目获利： 

　　向每笔拍卖收取刊登费（费用从0.25至80元美金不等）。 

　　向每笔以成交的拍卖再收取一笔成交费（成交价的2~5%不等）。 

　　由于eBay另外拥有PayPal，Paypal官方注册地址 https://www.paypal.com/c2/mrb/pal=ABUE6NVJCGRF4 所以也从此处产生利益。 

　　该公司目前的经营策略在于增加使用eBay系统的跨国交易。eBay已经将领域延伸至包括中国及印度在内的国家。 

　　eBay扩张失败的国家和地区是中国大陆及中国台湾、日本。雅虎在日本经营的拍卖业务在日本国内已占据领导地位，迫使eBay铩羽而归。而台湾的eBay亦敌不过雅虎奇摩拍卖网站的市占率，也以与PChome联名的名义间接退出台湾市场。eBay最初通过收购易趣的方式进入中国市场，但之后在与淘宝的竞争中落败，最终以与TOM合资成立“新易趣”的方式退出中国市场。
7.14.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.eBay的商业模式分析

2.eBay的成功原因。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.14.3实验总结：

一.案例总结：

几年来,易趣发展了350万注册用户,成为大陆市场第一大C2C网站。易趣网用户可以通过在线交易平台以竞价和定价形式买卖各式各样的物品,包括服装,手机,计算机,汽车,据IDC的数据,2002年～2003年,易趣占有C2C市场份额92%强,是一个潜在的市场垄断者。截止2004年底,易趣用户达到了一千万,年总成交金额也达到了3.6亿美元,比起2003年都取得了大幅度增长。
二.课后问题：
1.eBay的电子商务商业模式是怎样的？
2.eBay的电子商务模式给我们怎样的启示？

7.15易购365的电子商务案例分析 

7.15.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握易购365电子商务案例分析的方法

· 了解易购365电子商务的应用模式
二.案例分析相关知识讲解：
1.易购介绍

　　易购网成立于2004年8月，于2006年11月被亿玛公司并购；

　　易购是目前中国最大的网上购物导购网站，截至2009年6月，拥有70万名会员，每个月为100多家合作的B2C、C2C网站，包括当当、卓越、99书城、新蛋、红孩子、Vancl以及淘宝等带去接近3000万元的销售额； 

2.易购服务

　　购物返点：通过易购网到各大B2C网站购物，可以获得最高50%的返点；

　　购物论坛：易购有人气活跃的购物论坛，可以在这里交流购物技巧、体验等；

　　促销优惠：易购汇集了当前各个购物网站的促销优惠信息；

　　网店大全：在网店大全，有网民们对各个购物网站的评价，让您了解那个网站是最有信誉、价格最低以及服务最好的；
7.15.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.易购365 的基本框架。
2.易购365 的商业模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.15.3实验总结：

一.案例总结：
自2000年4月易购365正式建成运行后，目前形成了总面积达8000多平方米的现代化配送中心，并在上海市区设有30个分送网站，注册会员已达到60万户，有3.5万固定会员用户经常光顾，易购365针对季节的差异和消费热点，不断调整商品种类，挑选具有代表性和市场潜力的商品以顺应消费者的需要。目前在线销售的商品涉及食品、生活用品、家电产品等32大类，近4000种，并逐步淘汰陈旧商品，确保销售商品的常有常新，渐渐在消费者心目中树立起了易购365良好的商业形象，其知名度和销售额等各项指标比建成之初均有了突飞猛进的提高。
二.课后问题：
   1.通过对易购365案例的学习，你有什么样的体会？
7.16上海在线书城电子商务案例分析

7.16.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握在线书城电子商务案例分析的方法
· 了解在线书城电子商务的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：
网络销售分类
按销售特点的不同，网络销售有以下几种类型
    （1）虚拟销售
    虚拟销售是指企业与销售网之间的产权关系相互分离，销售虚拟化，促使企业的销售网络成为拥有独立法人资格的销售公司。此类虚拟化的销售方式，可以节省企业的管理成本与市场推广费用，充分利用独立的销售公司的分销网络广泛推广企业的产品，不断扩展企业产品的营销网络。同时，促使本企业专注于产品与技术的创新，提升企业品牌和产品的竞争力。对从事销售的企业，可以促进其集聚大批专业营销人才，使其快速成长。在电子商务的网络销售模式中，虚拟销售是较为普遍的模式。
    （2）目录销售
    目录营销已是成熟的营销手段，西方国家称之为Catalog Marketing。目录营销是企业重视自己的产品目录，将产品目录做得精致、图文并茂，以提升企业商业形象而开展营销。网络目录销售是以网络为基础，在网络上展示企业产品的目录，主要以邮购业务实现销售。目录销售主题简洁清楚、过程简单方便，可有效促进销售。但是，现在大多数企业的产品目录，是以企业为中心，展现产品的特征，而不是以客户为中心，展现产品对客户所体现的价值，使其有效性下降。
    （3）网上拍卖销售
    上网拍卖的商品小到家用电器、书籍，大到汽车、房产，甚至包括酒店、企业。如今，多数商品都能在网上拍卖。
    1995年，世界著名拍卖网站――美国的eBay（电子港湾公司, www.ebay.com ）诞生，拉开了全球网上拍卖的序幕。一年后eBay开始获利，1998年它的净利润达240万美元，同年9月eBay在NASDAQ上市，当时股价18美元。9个月以后网站已有560万人注册，每天约75万件拍卖品成交，日成交额700万美元，股价也随之大幅攀升，竟达200美元以上。网络拍卖业在世界范围内都得到了迅速发展。
    1999年6月，雅宝(Yabuy.com) 在我国率先推出了第一个以拍卖为主业的网站。之后，易趣、网猎、大中华等拍卖网站相继诞生。现在，国内具有拍卖销售功能的网站已在百个以上，数量还在增加。网络拍卖业在中国迅速成长。
    （4）比特产品销售
    比特产品是可通过网络传输的产品，比如计算机软件产品。通过网络传输并销售产品，并实现相应的服务，是完全意义上的电子商务。
    （5）电子邮件销售
    电子邮件营销是通过电子邮件开展营销。电子邮件销售在于正确运用电子邮件联系客户和潜在的客户，使客户收到认为有价值的信息。未经对方许可发送电子邮件，可能遭到人们的抗议。 现在，世界最大的在线销售公司，包括Apple、Excite、Intuit、Microsoft、Symantec、Yahoo!等，都在使用经过许可的电子邮件开展营销活动。
    Email营销是营销的一个专业领域，不是传统直邮广告在网络上的形式，也不是简单的电子邮件发送，更不是滥发垃圾邮件，有效的Email营销需要专业化的操作，然而这方面国内还没有引起足够的重视。
    （6）网上网下并行销售
    这是传统商家建立网络商店，在网上网下同时展开销售。此类商家现在已经很普遍，这是企业进行电子商务的普遍方式。但网上网下并行销售要解决好销售渠道冲突的问题。

7.16.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.上海在线书城的失败之处。

2.通过在线书城的失败给我们的启示。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

7.16.3实验总结：

一.案例总结：
作为国内比较早期的在线商城，采用了最先进的电子商务技术方案，为什么仅仅运营了一年就关闭了呢？上海书城并非中国第一家网上开通的在线售书网站，在这之前一家有很多家公司开通了此项业务，由于它是国内第一家大型书城上网开展售书业务，所以很多国内媒体对此给予了充分报道，这对网站开通和业务的宣传都起到了很好的宣传作用。
二.课后问题：
1.简单叙述上海在线书城的失败之处。
第八章 其他行业电子商务案例分析
8.1宝宝溜旱冰视频广告病毒式营销引起轰动 

8.1.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握宝宝溜旱冰广告营销案例的分析方法

· 了解宝宝溜旱冰广告的营销方式
二.案例分析相关知识讲解：
病毒性营销。病毒性营销并非真的以传播病毒的方式开展营销，而是通过用户的口碑宣传网络，信息像病毒一样传播和扩散，利用快速复制的方式传向数以千计、数以百万计的受众。病毒性营销的经典范例是Hotmail.com。现在几乎所有的免费电子邮件提供商都采取类似的推广方法。
8.1.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.病毒式营销的特点和优势。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.1.3实验总结：

一.案例总结：
不少网友表示长了见识，称尽管短片制作手法不算新颖，但“新颖在它的病毒式营销，甚至可以在未来颠覆传统营销模式。通过对许多病毒式营销案例进行的跟踪研究发现，尽管每个网站具体的病毒式营销方案可能千差万别，但在实施病毒式营销的过程中，一般都需要经过方案的规划和设计、信息源和传递渠道的设计、原始信息发布、效果跟踪管理等基本步骤，认真对待每个步骤，病毒式营销才能最终取得成功。

二.课后问题：
通过对本次案例分析的学习，谈谈你对病毒式营销的看法。
8.2 CRM——北京金鹰广告公司 

8.2.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握金鹰广告CRM案例的分析方法
· 了解金鹰广告CRM的应用情况
二.案例分析相关知识讲解：
CRM项目的实施可以分为3步，即应用业务集成，业务数据分析和决策执行。

　　①应用业务集成。将独立的市场管理，销售管理与售后服务进行集成，提供统一的运作平台。将多渠道来源的数据进行整合，实现业务数据的集成与共享。这一环节的实现，使系统使用者可以在系统内得到各类数据的忠实记录，代表目前真实发生的业务状况。

　　②业务数据分析。对CRM系统中的数据进行加工、处理与分析将使企业受益匪浅。对数据的分析可以采用OLAP的方式进行，生成各类报告；也可以采用业务数据仓库(Business Information Warehouse)的处理手段，对数据做进一步的加工与数据挖掘，分析各数据指标间的关联关系，建立关联性的数据模型用于模拟和预测。这一步所取得的结果将是非常重要的，它不单反映业务目前状况同时也对未来业务计划的调整起到指导作用。

　　③决策执行。依据数据分析所提供的可预见性的分析报告，企业可以将在业务过程中所学到的知识加以总结利用，对业务过程和业务计划等做出调整。通过调整达到增强与客户之间的联系，使业务运作更适应市场要求的目的。

　　在传统企业引入电子商务后，企业关注的重点由提高内部效率向尊重外部客户转移。而CRM理念正是基于对客户的尊重，要求企业完整地认识整个客户生命周期，提供与客户沟通的统一平台，提高员工与客户接触的效率和客户反馈率。一个成功的客户关系管理系统至少应包括如下功能：通过电话、传真、网络、移动通讯工具、电子邮件等多种渠道与客户保持沟通；使企业员工全面了解客户关系，根据客户需求进行交易，记录获得的客户信息，在企业内部做到客户信息共享；对市场计划进行整体规划和评估；对各种销售活动进行跟踪；通过大量积累的动态资料，对市场和销售进行全面分析。实施CRM时候要注意一点，就是要设置好收集信息的机制，要收集有用的客户资料和信息，对于无用的信息则要丢弃。
8.2.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：

本节案例分析课的学习要点是：、
1.CRM对于企业的帮助。

2.在CRM实施上注意的问题。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.2.3实验总结：

一.案例总结：
金鹰国际广告企划有限公司成立于1993年6月，由北京文化艺术音像出版社与香港合资经营，是一家集制作、代理、策划及影视发行为一体的综合性合资广告公司。自成立以来公司已制作、代理了近千家的广告客户。其公司设计的广告片多次荣获中国广告优秀奖和“春燕杯”优秀广告奖。公司创意制作的香港鹰牌洋参冲剂的展位，在首届全国医药博览会上获布展特色奖。公司曾多年独家代理北京电视台体育节目及大型体育赛事北京地区电视广告，公司制作的电视节目在全国多家电视台播出，投资拍摄并发行了多部电视剧。
二.课后问题：
1.通过对金鹰广告CRM的学习中，谈谈你对中小企业在CRM的应用上的看法。
8.3中国大陆较早的EDI系统—中远集团 

8.3.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握中远集团EDI案例的分析方法

· 了解中远集团EDI的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：
1.EDI的概念 

　　EDI是英文Electronic Data Interchange的缩写，中文可译为“电子数据互换”，港、澳及海外华人地区称作“电子资料联通”。它是一种在公司之间传输订单、发票等作业文件的电子化手段。它通过计算机通信网络将贸易、运输、保险、银行和海关等行业信息，用一种国际公认的标准格式，实现各有关部门或公司与企业之间的数据交换与处理，并完成以贸易为中心的全部过程，它是20世纪80年代发展起来的一种新颖的电子化贸易工具，是计算机、通信和现代管理技术相结合的产物。国际标准化组织（ISO）将EDI描述成“将贸易（商业）或行政事务处理按照一个共认的标准变成结构化的事务处理或信息数据格式，从计算机到计算机的电子传输”。而ITU—T（原CCITT）将EDI定义为“从计算机到计算机之间的结构化的事务数据互换”。又由于使用EDI可以减少甚至消除贸易过程中的纸面文件，因此EDI又被人们通俗地称为“无纸贸易”。

　　从上述EDI定义不难看出，EDI包含了三个方面的内容，即计算机应用、通信、网络和数据标准化。其中计算机应用是EDI的条件，通信环境是EDI应用的基础，标准化是EDI的特征。这三方面相互衔接、相互依存，构成EDI的基础杠架。EDI系统模型如图所示。 

　　2.EDI的分类

　　根据功能，EDI可分为4类。

　　前面所述的订货信息系统是最基本的，也是最知名的EDI系统了。它又可称为贸易数据互换系统（Trade Data Interchange，简称TDI），它用电子数据文件来传输订单、发货票和各类通知。

　　第二类常用的EDI系统是电子金融汇兑系统（Electronic Fund Transfer，简称EFT），即在银行和其它组织之间实行电子费用汇兑。EFT已使用多年，但它仍在不断的改进中。最大的改进是同订货系统联系起来，形成一个自动化水平更高的系统。

　　第三类常见的EDI系统是交互式应答系统（Interactive Query Response）。 它可应用在旅行社或航空公司作为机票预定系统。这种EDI在应用时要询问到达某一目的地的航班，要求显示航班的时间、票价或其它信息，然后根据旅客的要求确定所要的航班，打印机票。

　　第四类是带有图形资料自动传输的EDI。最常见的是计算机辅助设计（Computer Aided Design，简称CAD）图形的自动传输。比如，设计公司完成一个厂房的平面布置图，将其平面布置图传输给厂房的主人，请主人提出修改意见。一旦该设计被认可，系统将自动输出订单，发出购买建筑材料的报告。在收到这些建筑材料后，自动开出收据。如美国一个厨房用品制造公司─Kraft Maid公司，在PC机上以CAD设计厨房的平面布置图，再用EDI传输设计图纸、订货、收据等。
8.3.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.中远集团EDI的应用情况。

2.中远集团应用EDI的背景。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.3.3实验总结：

一.案例总结：
中远集团在EDI方面走在了时代的前沿。它的核心业务是物流运输，涉及的单位多，处理的信息量大，为用户提供服务最需要解决的就是方便用户的办事流程，进行高效、准确、安全的信息服务。多年来，他们一直围绕这个主题，在运输服务领域进行信息技术的探索应用，从EDI中心、企业内部网到现在的“中远网”建设，首先实现了信息流转电子化，然后一步步地把自己的各种业务搬上网，现在又在筹划开拓新的服务内容。他们看清了物流运输中自己应该扮演的角色，走出了一条中远特色的电子商务发展之路。 
二.课后问题：
1.简单叙述中远集团EDI的应用情况。
2.中远集团之所以能够在EDI实施方面取得如此大的成功，主要原因在于？
8.4中国平安保险集团股份有限公司 

8.4.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握中国平安保险股份有限公司电子商务案例分析的方法

· 了解中国平安保险集团股份有限公司电子商务的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：
中国平安保险 ( 集团 ) 股份有限公司 ( 以下简称 “ 中国平安 ” ) 成立于 1988 年，总部位于深圳。中国平安控股设立中国平安人寿保险股份有限公司、中国平安财产保险股份有限公司，并控股中国平安保险海外 ( 控股 ) 公司、平安信托投资有限责任公司。平安信托依法控股平安银行有限责任公司、平安证券有限责任公司，使中国平安形成了以保险为核心的，涵盖证券、信托、银行的紧密、高效、多元的综合金融服务集团。 2004 年 6 月，中国平安保险 ( 集团 ) 股份有限公司首次公开发行股票在香港联合交易所主板正式挂牌交易，公司股份名称 “ 中国平安 ” ，股份代号 2318 。 

　　中国平安吸收了中华民族优秀传统文化和西方现代管理思想的精华，形成了独具特色的企业文化。公司的企业使命是：对客户负责，服务至上，诚信保障；对员工负责，生涯规划，安家乐业；对股东负责，资产增值，稳定回报；对社会负责，回馈社会，建设国家。公司倡导以价值最大化为导向，以追求卓越为过程，做品德高尚和有价值的人，形成了 “ 诚实、信任、进取、成就 ” 的个人价值观，和 “ 团结、活力、学习、创新 ” 的团队价值观。 

　　中国平安拥有完善的治理架构，国际化、专业化的管理团队及经营管理理念。股东大会、董事会、监事会架构健全、职责清晰。中国平安实行执行官问责制度，通过集团执行委员会以及集团执行委员会圆桌会议进行管理。中国平安是中国金融保险业中第一家引入外资的企业，公司高层管理团队 1 ／ 3 来自海外。 1994 年，平安就聘请国际会计师事务所出具财务报告， 1995 年，聘请国际精算师事务所出具精算报告。 

　　中国平安拥有中国金融企业中真正整合的综合金融服务平台，实现了公司战略，企业文化，品牌传播、 IT 技术、人力资源、计划管理和风险控制等集中统一，可以为个人客户和企业客户提供系列的个性化产品和服务。中国平安建设了以电话中心和互联网为核心，依托门店服务中心和专业业务员队伍的 3A(Anytlme 、 Anywhere 、 Anyway) 服务模式，为客户提供全国通赔、定点医院、门店 “ 一柜通 ” 等差异化的服务。还在业内率先推出了许多增值服务。如海内外急难救助服务，保单迁移，保单贷款，生命尊严提前给付，客户服务节等。 

　　中国平安立志成为道德水平最高的金融保险企业，认真履行企业公民的责任。截至 2004 年，平安共援建了 35 所希望小学；举资 120 万元，开展 “ 精英大学生励志计划 ” ；公益协办由共青团中央、教育部、公安部、全国少工委主办的 “ 中国少年儿童平安行动 ” ；向中国红十字会捐赠价值 1000 万元的捐血车，每年近万人参与义务献血活动；向中国红十字总会 2003 至 2006 年的所有造血干细胞捐献者赠送一年期重大疾病和意外伤害保险，捐赠总保额逾亿元；同时，中国平安还在环境保护、灾难救助、慈善捐赠等方面竭尽所能，奉献爱心 。 

　　中国平安有幸服务于社会，也有幸获得社会的认可。 2001 年、 2002 年、 2003 年，公司在由北京大学与《经济观察报》举办的 “ 中国最受尊敬企业 ” 评选中，作为唯一一家保险企业连续三年榜上有名。 2003 年， Sinomonitor 和英国市场研究局举行的联合评选中，中国平安成为中国 2003 年最有竞争力的保险品牌。正稳步迈向国际舞台的中国平安将以更加规范的治理结构，国际化的管理团队，凝聚人心的企业文化，成熟的风险管理，努力把平安建设成为国际一流的综合性金融服务集团和金融服务业的百年老店。 

　　该企业在中国企业联合会、中国企业家协会联合发布的2006年度中国企业500强排名中名列第四十，2007年度中国企业500强排名中名列第三十五。 

　　2008《福布斯》全球上市公司2000强（Forebes Global2000）出炉，中国平安凭借优异的经营业绩，强劲的利润增长再次进入500强，较去年猛进147席名列第293位，在151家上榜的中国企业中，排名第九，蝉联非国有企业第一名。同时，在全球102家上榜保险公司中，较去年前进8席位居第28位。
8.4.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.平安集团电子商务的应用情况。

2.平安集团电子商务的特色。

学生通过对案例分析的学习，回答问题并提交。

8.4.3实验总结：

一.案例总结：
PAl8新概念网站是中国工商银行与中国平安保险股份有限公司合作建立的国内首家提供综合个人理财服务的网站。该网站提供的交易平台涵盖了证券、保险及银行业务，并提供证券、保险、银行相关专业资讯和个人理财规划。有坚实后盾和强势伙伴支持的PAl8的精英管理团队，为客户打造了一个全新概念的综合理财网站；其独特的3A服务模式，使客户有足够理由和信心相信，PAl8是自己首选的投资交易平台和理财顾问。
二.课后问题：
1.平安集团电子商务的经营战略有哪些？
2.平安集团电子商务的特色有哪些？

8.5杭州婚纱照借网络营销大赚 

8.5.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握婚纱照网络营销案例分析的方法

· 了解婚纱照网络营销的特色

二.案例分析相关知识讲解：
网络营销的发展前景：
巨大的消费群体与企业习惯的变化。首先看下面的调查结果：美国IDC于美国时间2月12日公布的全球因特网普及情况调查结果显示，“虽然全球经济正在衰退，但是因特网人口还是在稳步增加。2002年底全球因特网人口将超过6亿人”。其中每天上网的人数将近2亿，这个数字每年还在以30％的速度增长。2006年中国网民过一亿，并且正在快速的增长。 巨大的上网人数，带来了巨大的商机。在欧美国家，90％以上的企业都建立了自己的网站；通过网络寻找自己的客户、寻找需要的产品，这已经成为了习惯。如果企业想购买些什么，特别是首次购买时，会先在网上进行初步的查找和选择，再进一步与供应者取得联系。网上巨大的消费群体特别是企业的商务习惯变化，给网络营销提供了广阔的空间。网络营销的跨时空性无疑是一“重型炮弹”，将对整个营销产生巨大的冲击。

8.5.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.婚纱影楼网络营销的应用情况。

2.网络营销的特点与应用情况。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.5.3实验总结：

一.案例总结：
网络营销可以在八个方面发挥作用：网络品牌、网址推广、信息发布、销售促进、销售渠道、顾客服务、顾客关系、网上调研、网站营销策略、网站建设、网站流统计分析。这八种作用也就是网络营销的八大职能，网络营销策略的制订和各种网络营销手段的实施也以发挥这些职能为目的。通过本次案例可以看出网络营销的应用面是非常之广的。借助网络来销售婚纱照对于中国应该是能逐渐走向必然趋势的。网络营销的作用也会随着这些应用的公司中得到更突飞猛进的发展。
二.课后问题：
1.通过对杭州婚纱影楼网络营销的应用情况，谈谈你对网络营销的理解与看法。
8.6互联网营销造就江苏首富 

8.6.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握互联网营销造就江苏首富案例的分析方法

· 了解互联网营销的方法
二.案例分析相关知识讲解：
　  网络营销的标准：

1.以网站帮助企业实现经营目标为网站建设目标：营销型企业网站一定是为了满足企业的某些方面的网络营销功能，比如面向客户服务为主的企业网站营销功能，以销售为主的企业网站营销功能，以国际市场开发为主动企业网站营销功能，以上简单列举均是以实现企业的经营目标为核心，从而通过网站这样的工具来实现其网站营销的价值。

　　2.良好的搜索引擎表现：企业网站另一个重要功能是网站推广功能，而搜索引擎是目前网民获取信息最重要的渠道，如果企业网站无法通过搜索引擎进行有效推广，那么这个企业网站从一定程度上来讲其营销性会大打折扣，所以营销型企业网站必然要解决企业网站的搜索引擎问题，也可以理解为搜索引擎优化的工作，在营销型企业网站解决方案中，搜索引擎优化工作为基础和长期的工作，从企业网站的策划阶段乃至从企业网络营销的战略规划阶段就已经开始，而其又贯穿于企业网站的整个运营过程。

　　3.良好的客户体验：企业网站最终面对的潜在客户与客户或说与本公司业务有关联的任何组织和个人，如何提升企业网站的客户体验是营销型企业网站必须考虑的重要问题。

　　4.重视细节：细节本也是客户体验中一个重要的元素，由于其的重要性所以我们单独将其作为营销型企业网站的一个因素，在营销型网站的流程制定、内容维护、网站管理等都需要体现出来细节问题。

　　5.网站监控与管理：营销型网站的另一个因素是网站本身的监控功能与管理功能，最简单来说网站总需要加一段流量监测的代码吧，更多的管理特点就不多做介绍。
8.6.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：

1.网络营销的优势和不足。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.6.3实验总结：

一.案例总结：
位于江苏昆山陆家镇的好孩子集团已经是世界上最大的儿童用品公司之一。在没有选择以铺天盖地的广告来轰炸，也没有连篇累牍的大肆炒作的情况下，却成功地由当年一家濒临破产的校办工厂，变身为今天年纯利润已经超过1亿的现代化国际企业。而宋郑还也由当年一名普通的中学老师摇身变为今天身价5亿的企业总裁、江苏首富。这样的发迹经历让众人在惊叹之余，更多的则是好奇。有数据显示：它已经连续10年占据了80%的中国童车市场，5年蝉联美国销量冠军，全球有4亿家庭都在使用它的产品…… 而这一切，皆可归功于其良好的网络营销。
二.课后问题：
1. 互联网给好孩子集团带来了什么？
8.7情感，病毒式营销的创意点 

8.7.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握病毒式营销案例的分析方法

· 了解病毒式营销的方式和创意

二.案例分析相关知识讲解：
病毒性营销。病毒性营销并非真的以传播病毒的方式开展营销，而是通过用户的口碑宣传网络，信息像病毒一样传播和扩散，利用快速复制的方式传向数以千计、数以百万计的受众。病毒性营销的经典范例是Hotmail.com。现在几乎所有的免费电子邮件提供商都采取类似的推广方法。
8.7.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.芒果网的网络营销方式。

2.网络营销带给芒果网的效益。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.7.3实验总结：

一.案例总结：
高度亲和力的品牌是如何“炼”成的？有人认为是源于卓越的产品或服务。这两者固然重要，然而塑造良好的品牌声誉,还要依靠成功的市场营销运作。如何在营销运作中取得消费者的情感反馈，找到最佳的信号传递品牌，以最适合的方式与消费者进行沟通，成为其中的关键点。新兴的在线旅游电子商务平台——芒果网，就利用与网易特色产品的合作，成功地做到了这一点。
二.课后问题：
1.芒果网运用了哪几种网络营销的方式？
2.通过芒果网的例子，你觉得还有哪些产品或者品牌适合运用病毒营销方式？

8.8情真意切----百时施贵宝公司网络营销策略
8.8.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握百时施贵宝网络营销策略的案例分析方法
· 了解百时施贵宝公司网络营销的策略
二.案例分析相关知识讲解：
交互式合作营销是一种独创的崭新营销模式，其英文表述为∶Interactive Cooperation Marketing，简称∶ICM。它独创了顾客成为经营者且平等参与社会财富分配的新型商业营销模式，提出了21世纪商品分销和零售领域的游戏规则---“顾客同我们都是老板”！打破了20世纪商品分销和零售领域的游戏规则---“顾客是我们的老板”！把顾客与零售终端消费的关系只是一买一卖的纯顾客关系变成了跟零售（消费）终端是合作经营的生意伙伴关系。ICM的诞生并非一夜空穴来风，它是集体智慧结晶之结果，是许多营销专家、企业管理专家以及许多有识之士艰苦卓绝努力探索之结果，是西方营销文化同东方文化相互交融之结果，是21世纪挑战和机遇并存而改变旧观念大胆创新之结果，是有识之士复兴中华梦想的伟大使命之结果！ 

交互式营销在国外刚刚兴起，05年进入中国大陆，它与以前的直销有着根本的区别。交互式营销不仅仅给消费者带来的是一个正常的消费，即自然消费，也就是说，你的家里需要什么产品你就去买，不需要的话不买，而且持续的打折返利给普通消费者，做一个普通的消费者你没有任何的损失，一切都如你正常的消费一样。交互式营销的核心理念是让消费者参与进来成为经营者，也就是把最好的消费引荐给别人，让别人来成为一个消费者，从而成为经营者，甚至可以推荐诚信经营的企业加盟，成为加盟商，在三种角色下达成一个良性的互动而不断的扩展市场，加入这个交互式营销平台的人越多，就会为商家和企业带来更多的宠大的消费群体，会吸引更多的有实力的商家看好这个平台，而经营者成为这个平台的缔造者和最终的获益者，而经营者是消费者。这就是消费者参与财富的分配，这是未来为普通人提供的最大的商业机会了，交互式营销会掀起一场巨大的商业风暴，交互式营销严格的说它不是直销但吸取了直销的精华，如果硬要说它是直销，那也是一个广意的直销。
8.8.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：

1.营销网站的特点。

2.营销网站的基本要素。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.8.3实验总结：

一.案例总结：
交互式营销的核心理念是让消费者参与进来成为经营者，也就是把最好的消费引荐给别人，让别人来成为一个消费者，从而成为经营者，甚至可以推荐诚信经营的企业加盟，成为加盟商，在三种角色下达成一个良性的互动而不断的扩展市场，加入这个交互式营销平台的人越多，就会为商家和企业带来更多的宠大的消费群体，会吸引更多的有实力的商家看好这个平台，而经营者成为这个平台的缔造者和最终的获益者，而经营者是消费者。这就是消费者参与财富的分配，这是未来为普通人提供的最大的商业机会了。药品健康的网站能作为营销目的的，国内成功的例子并不多，能做到交互、服务与营销的目的的，这样才能将网络营销发展起来。
二.课后问题：
结合本次案例分析的内容，谈谈你对营销网站的个人看法。   
8.9浪漫红虾――海鲜餐馆的网络营销 

8.9.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握海鲜餐馆网络营销案例的分析方法

· 了解海鲜餐馆网络营销的方法
二.案例分析相关知识讲解：
个性化营销。个性化营销的主要内容包括：用户定制自己感兴趣的信息内容、选择自己喜欢的网页设计形式、根据自己的需要设置信息的接收方式和接受时间等等。个性化服务在改善顾客关系、培养顾客忠诚以及增加网上销售方面具有明显的效果，据研究，为了获得某些个性化服务，在个人信息可以得到保护的情况下，用户才愿意提供有限的个人信息，这正是开展个性化营销的前提保证。
8.9.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.营销网站的技术对网络营销带来的好处。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.9.3实验总结：

一.案例总结：
对一个服务性产品，管理者应决定是否每一个顾客都需要完全一样的服务（如公共汽车），或是否每一个顾客都需要完全不同的、独特的服务（如出租车）。服务商始终面临这一问题。当他们设计服务时，他们要考虑有多少服务可以产业化，有多少服务只能个别提供。正如银行可以兑换每一张支票，自动柜员机ATM也能自动进行这些兑换业务。而贷款，则需要大量的个别接触，使整个申请贷款和获得贷款的过程成为了个性化的经历。服务性产品个性化的程度是消费者偏好、操作效率和营销战略的函数。红虾海鲜餐馆素以考究的选料、整洁的厨房设施、独特的烹调理念和适中的价格在消费者中间享有很好的口碑，它选择“爱要分享”作为其品牌的核心概念， “爱要分享”的概念在它的新版网站（www.redlobster.com）上得到了很好的体现。

二.课后问题：
1.通过对浪漫红虾网站案例的学习，谈谈你对；类似于浪漫红虾这类营销网站的感想。
8.10智能卡技术在电子商务活动中的应用 

8.10.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握智能卡技术在电子商务中应用案例的分析方法

· 了解智能卡技术在电子商务中的应用情况

二.案例分析相关知识讲解：
　  智能卡（Smart Card） ：内嵌有微芯片的塑料卡（通常是一张信用卡的大小）的通称。一些智能卡包含一个RFID芯片，所以它们不需要与读写器的任何物理接触就能够识别持卡人。

　　智能卡配备有CPU和RAM，可自行处理数量较多的数据而不会干扰到主机CPU的工作。智能卡还可过滤错误的数据，以减轻主机CPU的负担。适应于端口数目较多且通信速度需求较快的场合。 

智能卡是IC卡（集成电路卡）的一种，按所嵌的芯片类型的不同，IC卡可分为三类： 

1.存储器卡：卡内的集成电路是可用电擦除的可编程只读存储器EEPROM，它仅具数据存储功能，没有数据处理能力；存储卡本身无硬件加密功能，只在文件上加密，很容易被破解。 

　　2.逻辑加密卡：卡内的集成电路包括加密逻辑电路和可编程只读存储器EEPROM，加密逻辑电路可在一定程度上保护卡和卡中数据的安全,但只是低层次防护，无法防止恶意攻击。 

　　3.智能卡（CPU卡）：卡内的集成电路包括中央处理器CPU、可编程只读存储器EEPROM、随机存储器RAM和固化在只读存储器ROM中的卡内操作系统COS(Chip Operating System)。卡中数据分为外部读取和内部处理部分，确保卡中数据安全可靠。
8.10.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.智能卡在电子商务中的作用。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.10.3实验总结：

一.案例总结：
近年来，电子商务的发展速度出人意外，上述系统的结构和运作方式已难以适应。电子商务是当今信息社会生产与消费之间发生的一场大革命，据预测到2000年，网上电子交易额将上升到1万亿美元，电子商务已成为因特网上活动的主要内容。作为信息高速公路最终用户节点的智能建筑或智能社区，其智能化水平将面临新的挑战。   
二.课后问题：
简单叙述智能卡技术在电子商务应用中的作用。
8.11电子商务安全案例

8.11.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握电子商务安全案例分析的方法
· 了解电子商务安全的必要性

二.案例分析相关知识讲解：
当许多传统的商务方式应用在Internet上时，便会带来许多源于安全方面的问题，如传统的贷款和借款卡支付/保证方案及数据保护方法、电子数据交换系统、对日常信息安全的管理等。电子商务的大规模使用虽然只有几年时间，但不少公司都已经推出了相应的软、硬件产品。由于电子商务的形式多种多样，涉及的安全问题各不相同，但在Internet上的电子商务交易过程中，最核心和最关键的问题就是交易的安全性。一般来说商务安全中普遍存在着以下几种安全隐患：

窃取信息

由于未采用加密措施，数据信息在网络上以明文形式传送，入侵者在数据包经过的网关或路由器上可以截获传送的信息。通过多次窃取和分析，可以找到信息的规律和格式，进而得到传输信息的内容，造成网上传输信息泄密。

　　篡改信息

　　当入侵者掌握了信息的格式和规律后，通过各种技术手段和方法，将网络上传送的信息数据在中途修改，然后再发向目的地。这种方法并不新鲜，在路由器或网关上都可以做此类工作。

　　假冒

　　由于掌握了数据的格式，并可以篡改通过的信息，攻击者可以冒充合法用户发送假冒的信息或者主动获取信息，而远端用户通常很难分辨。

　　恶意破坏

　　由于攻击者可以接入网络，则可能对网络中的信息进行修改，掌握网上的机要信息，甚至可以潜入网络内部，其后果是非常严重的。

　　因此，电子商务的安全交易主要保证以下四个方面：

　　信息保密性

　　交易中的商务信息均有保密的要求。如信用卡的账号和用户名等不能被他人知悉，因此在信息传播中一般均有加密的要求。

　　交易者身份的确定性

　　网上交易的双方很可能素昧平生，相隔千里。要使交易成功，首先要能确认对方的身份，对商家要考虑客户端不能是骗子，而客户也会担心网上的商店不是一个玩弄欺诈的黑店。因此能方便而可靠地确认对方身份是交易的前提。

　　不可否认性

　　由于商情的千变万化，交易一旦达成是不能被否认的。否则必然会损害一方的利益。因此电子交易通信过程的各个环节都必须是不可否认的。

　　不可修改性

　　交易的文件是不可被修改的，否则也必然会损害一方的商业利益。因此电子交易文件也要能做到不可修改，以保障商务交易的严肃和公正。
8.11.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.电子商务安全的重要性。

2.电子商务安全的应用情况。

学生通过对案例分的学习，回答课后问题并提交。

8.11.3实验总结：

一.案例总结：
目前在电子商务领域乃至整个互联网领域，安全是个令人头疼的话题。所以无论是在互联网还是电子商务，安全是必须去考虑以及重视的问题。通过对本次电子商务安全案例的学习，学生要明确电子商务安全做不好，那一切都等于零。通过该案例，我们可以总结出电子商务主要的安全要素包括以下几点：

（1）有效性
EC以电子形式取代了纸张,那么如何保证这种电子形式的贸易信息的有效性则是开展E的前提。EC作为贸易的一种形式,其信息的有效性将直接关系到个人、企业或国家的经济利益和声誉。因此,要对网络故障、操作错误、应用程序错误、硬件故障、系统软件错误及计算机病毒所产生的潜在威胁加以控制和预防,以保证贸易数据在确定的时刻、确定的地点是有效的。

（2）机密性
EC作为贸易的一种手段,其信息直接代表着个人、企业或国家的商业机密。传统的纸面贸易都是通过邮寄封装的信件或通过可靠的通信渠道发送商业报文来达到保守机密的目的。EC是建立在一个较为开放的网络环境上的(尤其Internet是更为开放的网络),维护商业机密是EC全面推广应用的重要保障。因此,要预防非法的信息存取和信息在传输过程中被非法窃取。

（3）完整性
EC简化了贸易过程,减少了人为的干预,同时也带来维护贸易各方商业信息的完整、统一的问题。由于数据输入时的意外差错或欺诈行为,可能导致贸易各方信息的差异。此外,数据传输过程中信息的丢失、信息重复或信息传送的次序差异也会导致贸易各方信息的不同。贸易各方信息的完整性将影响到贸易各方的交易和经营策略,保持贸易各方信息的完整性是EC应用的基础。因此,要预防对信息的随意生成、修改和删除,同时要防止数据传送过程中信息的丢失和重复并保证信息传送次序的统一。
二.课后问题：
1.通过对本节课三个电子商务安全案例的学习，谈谈你对电子商务安全的理解和看法。并将内容编写到实验报告中。

8.12人才网推广实战案例分析 

8.12.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握人才网推广案例分析的方法

· 了解人才网推广的方式

二.案例分析相关知识讲解：
　　网络营销的企业必须加强自身能力，改变企业与其他竞争者之间的竞争对比力量。巩固公司现有竞争优势：利用网络营销的公司可以对现在的顾客的要求和潜在需求有较深了解，对公司的潜在顾客的需求也有一定了解，制定的营销策略和营销计划具有一定的针对性和科学性，便于实施和控制，顺利完成营销目标。公司在数据库帮助下，营销策略具有很强针对性，在营销费用减少的同时还提高了销售收入。加强与顾客的沟通：网络营销以顾客为中心，其中数据库中存储了大量现在顾客和潜在顾客的相关数据资料。公司可以根据顾客需求提供特定的产品和服务，具有很强的针对性和时效性，可大大地满足顾客需求。顾客的理性和知识性，要求对产品的设计和生产进行参与，从而最大限度地满足自己需求。通过互联网和大型数据库，公司可以以低廉成本为顾客提供个性化服务。为入侵者设置障碍：设计和建立一个有效和完善的网络营销系统是一个长期的系统性工程，需要大量人力物力和财力。一旦某个公司已经实现有效的网络营销，竞争者就很难进入该公司的目标市场。因为竞争者要用相当多的成本建立一个类似的数据库，而且几乎是不可能的。 

　　网络营销系统是公司的难以模仿的竞争能力和可以获取收益的无形资产。提高新产品开发和服务能力：公司开展网络营销，可以从与顾客的交互过程中了解顾客需求，甚至由顾客直接提出需求，因此很容易确定顾客需求的特征、功能、应用、特点和收益。通过网络数据库营销更容易直接与顾客进行交互式沟通，更容易产生新的产品概念。对于现有产品，通过网络营销容易取得顾客对产品的评价和意见，从而准确决定产品所需要的改进方面和换代产品的主要特征。稳定与供应商的关系：供应商是向公司及其竞争者提供产品和服务的公司和个人。公司在选择供应商时，一方面考虑生产的需要，另一方面考虑时间上的需要，即计划供应量要根据市场需求，将满足要求的供应品在恰当时机送到指定地点进行生产，以最大限度地节约成本和控制质量。公司如果实行网络营销，就可以对市场销售进行预测，确定合理的计划供应量，保证满足公司的目标市场需求；另一方面，公司可以了解竞争者的供应量，制定合理的采购计划，在供应紧缺时能预先订购，确保竞争优势。
8.12.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本次案例分析课的学习要点是：
1.网站推广的方法和步骤。
2.网站推广的意义。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.12.3实验总结：

一.案例总结：
网站推广，在网络营销中不是一个很陌生的字眼，但是在网络推广中所要做的工作却看似简单而实际是很复杂的。所以，在网络推广中的每一步工作都要做到细致。本次案例分析所举的人才网的例子就是一个很典型的网站推广的例子，希望通过本次案例分析让学生对网站推广有一个更深刻的认识。
二.课后问题：
1.通过对本节课人才网推广案例的学习，试着推广一个网站，并列出推广的步骤。（网站可自选）

8.13服装行业信息化案例－Nike 

8.13.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握服装行业电子商务现状分析的方法
· 了解服装行业电子商务的现状

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务的作用：

1.电子商务将传统的商务流程电子化、数字化，一方面以电子流代替了实物流，可以大量减少人力、物力，降低了成本；另一方面突破了时间和空间的限制，使得交易活动可以在任何时间、任何地点进行，从而大大提高了效率。

　　2.电子商务所具有的开放性和全球性的特点，为企业创造了更多的贸易机会。

　　3.电子商务使企业可以以相近的成本进入全球电子化市场，使得中小企业有可能拥有和大企业一样的信息资源，提高了中小企业的竞争能力。

　　4.电子商务重新定义了传统的流通模式，减少了中间环节，使得生产者和消费者的直接交易成为可能，从而在一定程度上改变了整个社会经济运行的方式。

　 5.电子商务一方面破除了时空的壁垒，另一方面又提供了丰富的信息资源，为各种社会经济要素的重新组合提供了更多的可能，这将影响到社会的经济布局和结构。
8.13.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.目前服装行业的电子商务现状。

2.服装行业在电子商务应用上的发展。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.13.3实验总结：

一.案例总结：
Nike在其信息化之路上不是一帆风顺的，自从确立了单一实例战略以来，Nike这场涉及全球各分部与工厂的信息化的持久战还没有打完。但是我们看到在这个过程中Nike一直坚持着1998年就以设立的单一实例战略，即使在最困难的时刻也没有动摇。SAP一直陪伴着Nike走过信息化之路，双方的合作，不但支持着Nike的信息化与供应链，而且也成就了SAP在服装行业信息化领域的领先地位。

二.课后问题：
1.根据案例分析中所讲的服装行业的现状，试分析未来服装行业在电子商务上面的应用情况。
8.14北京丰科城医药有限公司电子商务实施案例

8.14.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握丰科城医药有限公司电子商务案例分析的方法

· 了解丰科城医药有限公司电子商务应用模式

二.案例分析相关知识讲解：
电子商务也可以指的是利用简单、快捷、低成本的电子通讯方式，买卖双方不谋面地进行各种商贸活动。一般在能在网站上获得供求信息（如化工，服装等行业产品信息等）从而达成交易的行为活动都可以称之为电子商务，如具体的各类产品的供求信息网站也都可以称之为电子商务网站，并非一定所有模式必须完全相同，真正的目的是双方不曾谋面从而以低成本的电子通讯方式成功从事各种商贸活动。模式是不同的，电子商务是因特网爆炸式发展的直接产物，是网络技术应用的全新发展方向。因特网本身所具有的开放性、全球性、低成本、高效率的特点，也成为电子商务的内在特征，并使得电子商务大大超越了作为一种新的贸易形式所具有的价值，它不仅会改变企业本身的生产、经营、管理活动，而且将影响到整个社会的经济运行与结构。
8.14.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节课的学习要点是：
1.丰科城电子商务应用的情况。

2.丰科城使用电子商务的意义。

8.14.3实验总结：   
一.案例总结：
丰科城自启用时空供应链管理软件以来，整体运行状况良好，企业效益和管理模式得到了极大的改观，企业进入了良性和快速平稳发展阶段。正如 公司董事长刘兆年所说，信息化建设确确实实增强了企业的核心竞争力，我们要加大投入，使企业各方面的管理再上新台阶。特别是在近期升级时空V7之后，丰科城整体运行及管理更为顺畅，员工上下非常满意，企业效益全线上升。

二.课后问题：
1.在SCSM实施的过程中，丰科城经历了哪几步？
2.简单叙述丰科城的供应链的组成和流程。
8.15北斗手机网电子商务案例分析 

8.15.1实验前期准备：

一.实验目标：

·  掌握北斗手机网电子商务案例分析的方法

·  了解北斗手机网电子商务应用模式

二.案例分析相关知识讲解：
北斗手机网(www.139shop.com)是亚洲地区最大的手机电子商务网站，致力于手机的B2C和B2B业务，提供完善的电子商务服务。目前，网站注册用户过百万，日浏览量过千万，alexa排名最高时全球第500名。2005年，B2C业务单月零售过五万台，B2B业务年交易额数十亿。

　　北斗手机网是中国电子商务诚信联盟的首批发起单位，荣登2004、2005中国商业网站100强，在权威机构组织的年度评比中屡次获得“中国最具人气网站”、“最具潜力网站”等称号。

　　由北斗手机网与中国电子商务协会共同主办的“中国手机营销电子商务发展大会”， 2004年和2005年成功举办两届，受到手机行业和央视等媒体的关注，现已成为手机行业的年度盛会。
8.15.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例。

二.案例分析学习：
本节案例分析课的学习要点是：
1.北斗手机网商业模式。

2.北斗手机网的经营管理模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。
8.15.3实验总结：

一.案例总结：
北斗手机网经过几年的发展，目前在国内的手机电子商务市场已经占据九成份额，在部分实体店铺完善的城市如长春，在整个手机市场中所占的份额甚至也能超过半数，网站的注册用户超过百万。 
    垂直类网站相比综合网站的优势之一就在于，浏览这类网站的用户，都可能是潜在的消费者，北斗手机网也是如此。到网站上查找手机信息和评论的用户，多数有明确的手机购买意向，并且年龄段集中在乐于接受电子商务模式，有一定购买能力的中青年人群，这时在网站主页上展示的某款特价手机，无形中就具备了相当的广告推广价值。 
    有专业评论人士分析说，目前的电子商务还不能说有某一种完全领先的模式，但北斗手机网无论是在手机行业内或整个B2C领域，俨然已经成为一个领跑者。
二.课后问题：
1.简单叙述北斗手机网的市场定位如何。
2.简单描述下北斗手机网的产品和服务情况。

8.16 21CN的电子商务案例分析 

8.16.1实验前期准备：

一.实验目标：

· 掌握21CN的电子商务分析方法

· 了解21CN的电子商务应用模式

二.案例分析相关知识讲解：
21CN成立于1999年，是中国电信集团绝对控股的子公司，中国十大门户之一，也是华南最大的门户网站。 十年磨一剑。经过十年的发展，21CN逐渐向高端门户转型，成为年轻高收入、高学历群体的首选门户之一。回顾十年的发展，21CN硕果累累：21CN是国内首创视频新闻播放形式的综合门户，形成了融合“图、文、音、视”的多媒体资讯平台；21CN是国内首家推出宽频影院服务的门户网站，正版、高清的在线影视服务在国内同类产品中名列前茅；21CN是国内最早推出电子邮件服务的提供商之一，拥有“中国电子邮箱第一品牌”的地位；21CN是3G时代的领跑者，致力于3G门户、3G业务的策划和开发……

21CN主要业务包括：
    1.资讯媒体（www.21cn.com）：21CN顺应宽频发展趋势，以电信强大的技术为支撑，致力于向中高端网民提供独具视频特色的各类资讯，焦点周刊、新闻、财经、汽车、房产、体育等频道已打造成为具有21CN特色的重点频道。

　　2.互动产品：优秀、稳定的网络空间服务，完全免费。目前21CN的互动产品有博客、播客、相册、社区。

　　3.宽带增值业务： 

　　1）VBOX：21CN自主研发的高清视频播放机，可支持全高清（1080P）影片解码播放，它通过网线或无线网卡接入互联网，提供影视资源搜索及P2P下载服务。

　　2）宽频影院：创立于2002年，拥有最新、最全网络传播版权的正版电影和电视剧节目1万多小时，迄今付费用户达1000万。宽频影院拥有中国电信的强大服务器支持，支持高清晰电影在线观看，提供全面的宽频内容和应用服务。2008年，21CN获得国家广播电影电视总局颁发的《信息网络传播视听节目许可证》和《广播电视节目制作经营许可证》，是国内为数不多的同时获此两证的网站。　

　　3）Vgo Live：是基于21CN自主研发的P4P高清视频平台，整合多项21CN娱乐内容的跨平台宽频终端。其以高清视频直播、点播为主，为互联网用户提供正版的高清视听节目体验。 

　　4.电子邮箱：1999年4月，21CN正式推出免费电子邮箱，同年12月21CN推出业界第一个企业邮箱。经过十年的发展，21CN邮箱迄今的累计投资已超过1亿元，拥有5880万注册用户。21CN邮箱不仅是个人邮箱和企业邮箱的提供商，同时也是电信邮箱（e家邮箱、VIP邮箱、商务领航邮箱、Public邮箱等）的服务提供商。2008年12月，21CN承建的支撑千万数量级用户需求的中国电信189邮箱成功上线，并获得了中国电信用户的一致好评。 

　　5.移动增值业务：作为国内无线增值业务的中坚力量，21CN已实现全业务（短信、彩信、彩铃、WAP、IVR）、全运营商（移动、联通、电信、网通）接入，向广大网民提供全方位的无线娱乐服务。21CN自2004年创立3G项目团队以来，一直与中国移动、中国电信及中国联通保持良好的合作关系。目前，3g.21cn.com已成为一个集娱乐、邮箱、视频、资讯、图铃、游戏为一体的3G综合门户。在中国电信2008年移动业务网络（一期）建设中，经过激烈的市场竞争，21CN最终获得22个省级WAP门户建设项目的承建权。2009年5月，成功参与中国电信河北分公司、陕西分公司、天津分公司WAP门户运营支撑。同年，21CN成为中国电信广东分公司校园推广专项手机阅读、手机SNS等客户端产品战略合作方。 

　　6.网络营销：21CN一直致力于网络广告形式的创新，以创新的整合网络营销资源和媒体资源，实现产销、服务、支持一站式的精准营销。21CN崇尚“新起点、新产品、新服务、新发展”的创新服务理念，以超出其它门户4倍性价比的投入产出回报来服务客户。21CN迄今已为1000多家大中型客户提供了专业的网络推广服务。
8.16.2实验过程：

一.案例分析内容：

案例分析内容详见《博星卓越电子商务案例分析教学实验系统》典型案例
二.案例分析学习：

本节案例分析课的学习要点是：
1.21cn网的商业模式。

2.21cn网的经营模式。

学生通过对案例分析的学习，回答课后问题并提交。

8.16.3实验总结：

一.案例总结：
21CN提出的“中国第一宽频门户”的目标能否真正实现，还需要市场与时间的验证。但可以肯定的是，传统门户网站向宽带应用平台的转型是必然的，这是用户的需求，是市场发展的方向。在未来更趋白热化的市场竞争中，谁主沉浮？关键就在于谁的内功深，谁的底子厚。宽频一定要以内容为王，而且，中国宽频要有中国特色，也就意味着这个产业要与本地投资商相结合。资源的整合与积累、业务的创新与丰富、技术的领先和特点，这些方面将成为门户网站竞争力优劣的评判点，决定着最终的成败。毕竟，拼的是硬功夫。以21CN为市场的先行者，各大门户网站的转型风暴即将刮起，中国的互联网市场将上演出新的百花齐放、百家争鸣的精彩好戏。

二.课后问题：
1.21cn网的目标客户有哪些？
2.21cn网有哪些核心能力？
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