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电子商务与出版集团竞争优势及发展分析 

何 伟 

摘 要: 摘电子商务对发挥集团竞争优势有着不可替代的作用。要提高对电子商务必要

性的认识，建立信息管理系统和商务网络，重视人才培养，再造业务流程。 

关键词: 电子商务 出版集团 优势 发展 

     一、 电子商务的含义 

    世界贸易组织电子商务专题报告中定义电子商务是，通过电信网络进行的生产、营

销、销售和流通活动，它不仅指基于互联网的交易，而且指所有利用电子信息技术来解决

问题、降低成本、增加价值和创造商机的商务活动，包括通过网络实现从原材料查询、采

购、产品展示、订购到出品、储运以及电子支付等一系列贸易活动。这个定义有两个层面

的含义。第一层面是企业利用EDI、互联网实现面向外部市场的信息沟通，包括促成交易

实现的各种商务活动和电子贸易活动，如网上采购、网上订购、网上展示、网上洽谈、网

上支付、售后服务等活动，网络营销是这一层面的核心。第二层面是利用互联网来协调企

业供应—价值链管理与企业电子商贸活动相一致，使企业资源得到最优配置。这一层面需

要企业有比较成熟、稳定的信息管理系统为基础（ERP、MRPⅡ）。 

    二、电子商务与出版集团竞争优势 

    企业竞争的是效率和效益，集团改制、战略制定、产品定价、售后服务，最终决定成

败的是效率和效益。所以出版集团的竞争优势表现在资源能否得到有效配置，成本能否得

到有效控制，信息流、物流、资金流能否得到有效运行。与传统的商务模式比较，电子商

务在建设企业文化，搭建信息、资金平台，改造物流系统，有效配置资源，降低成本方面

有着不可替代的作用。 

    1.树立集团良好形象，增强集团文化竞争优势。电子商务强调的是学习、接受新事

物，信息资源的共享为各种思想、观点、论题的碰撞提供了一个平台，使集团的精神深入

人心，增强员工的凝聚力，使组织不断学习创新。让客户和消费者深入了解集团的建设和

发展，提升集团CI形象和信誉。 

    2.改造物流系统，支持集团成本竞争优势。电子商务的成本竞争优势主要表现在网上

集中采购、及时制造、有效维系和服务顾客、降低组织经营管理费用等方面。 

3.信息通畅，提升产品的创新能力。电子商务的运用本身就是一种创新，它突破传统的时

空观，24/7/365为全球顾客提供服务，开拓新的市场，通过了解顾客的差异化需求，为产

品创新提供原动力。 

    4.树立为顾客服务意识，增强集团的服务优势。电子商务通过订购和售后服务，为顾

客提供满意的产品和个性化服务，通过BBS等渠道，加强顾客与集团的互动关系，方便顾

客了解集团，向集团倾诉自己的体验，提出好的建议。 

    5.增强集团组织的运行效率，提高管理能力。电子商务有利于集团组织的扁平化，有
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数据表明普通商务模式1个人有效管理的界限是8人，电子商务有效管理的界限则是24人，

大大提高了集团组织的运行效率，使项目组、任务组等管理模式成为可能。在业务流程管

理方面，电子商务主要通过价值链改造企业业务流程，减少中间环节，满足顾客需求。在

内部管理方面，通过集团信息管理系统变事后处理为计划控制，建立以信息流为核心的信

息流、物流、资金流运行系统。 

    三、出版集团电子商务发展分析 

    电子商务的发展一般分为信息发布、网上交易、网上经营、网络企业四个阶段，目前

国内大多数企业处于信息发布阶段，少数企业实现了网上交易并向网上经营发展。从电子

商务的发展趋势看，它是一项中长跑，并不是先起跑的就一定先达到目的，后来者只要总

结经验，抓住时机，也能够赶上甚至超越领跑者。我们应该有信心搞好出版集团的电子商

务工程。 

    1.转变观念，认清电子商务的发展地位。21世纪是信息化时代，电子商务将成为企业

与企业、企业与消费者、企业与政府交流的标准，没有这种标准就像进入互联网没有

TCP/IP协议一样失去了进入门槛。截至2003年，世界500强中70％的公司实现了电子商

务，他们中的大多数企业（以沃尔玛为代表）强行要求其上游企业必须以电子订单和电子

传输的方式实现与本企业的交易。试想，如果消费者形成了网上购买的习惯，对没有网上

交易和经营的企业将意味着什么？这足以让我们认识到发展电子商务的必要性和紧迫性。

    2.建立集团信息管理系统，实现企业制造资源计划（MRPⅡ）或企业资源计划

（ERP）。这是集团实现网上经营的基础。信息管理软件可以购买也可以自行开发，但要

做好可行性研究报告和系统调查分析报告。信息管理软件不是越贵越好，要适合集团使

用，并留有发展空间。黄石劲酒集团以用友软件为核心，自己开发了一套面对供应市场的

供应链管理软件和一套面对消费市场的客户管理软件，实现了网上采购和网上销售，并与

核心软件对接，协调了内外管理关系，形成融合制造、财务、销售和采购、工程技术等一

体化管理系统，在国内处于领先行列。 

    3.建立以营销为核心的商务网站。首先应该明确网站建设的目标是战略调整转型，而

不是权宜之计，要确定网站的近期和远期目标。如海尔集团在电子商务的发展过程中就制

定了从“信息查询→产品展示和订购→网上交易→网上经营管理”的目标，整合了企业内

外信息系统，使海尔集团成为数字化企业。出版集团更具有网站建设的产业优势。据

CNNIC统计，在最近一年中，消费者在网上购买的产品分类中书刊和音像器材及制品分别

占57.6﹪和26.4﹪，排在第一位和第三位。只要我们以营销产品为核心，以供应商、顾客

为服务对象，整合有限的资源聚焦服务，建立客观的评价体系，就一定能建设好网站并实

现最终目标。在网站建设中，可以建设一个网上书店，采用电子商务模式，产品推介不限

于集团内部。实现网上采购、网上销售、电子支付、售后服务，并开通BBS让会员交流对

各种产品的感受，以此为平台为集团网站提供信息，如自行建设网上书店有困难可以采取

外包或租借的方式，上海书城采用IBM NET.Commerce.v3解决方案，节省了时间和费用，

可以获得专业化服务。 

    4.重视电子商务人才的培养和引进。在关键岗位上如编辑、出版、发行、财务、仓

储，培养和引进懂得电子商务的复合型人才，对集团电子商务的建设和发展是至关重要

的。 

    5.理清发展思路，运用电子商务再造业务流程。电子商务主要通过价值链改造业务流

程。在实现信息化的过程中，价值链的各环节会发生深刻变化，如发行部门一部分会被网

上销售所替代，一部分可能转化为物流公司,有的环节在形态上可能变化不大，但在获取

信息、加强管理方面会有质的飞跃。这些都需要我们用战略发展的眼光，一步一个脚印地

推进和实现。 
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