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如果亚洲 B2B 电子市场能够根据这个市场的特殊环境而发展，其前景将不可估量。 

 

正如其它类型的电子商务一样，B2B 电子商务起源于美国（参见下页嵌文中的“B2B 概念入

门”），至今为止美国仍是 B2B 最繁荣的市场。同时，亚洲的 B2B 业务也正在兴起，并且拥有

广阔的前景。根据一家市场调研公司的预测，到 2003 年，亚太地区 B2B 交易将达到 2700 亿

美元，占世界的 27%。 

 

与前几年相比，B2B 电子商务的交易系统已经趋向成熟，并获得了更广泛的理解，经营者的

财务模式也更加明确。亚洲市场的建立者可以从美国的先驱者那里学习到许多经验，但这并

不意味着在亚洲建立成功的业务就更容易。因为市场环境的不同，购买方价值源泉的重点与

美国将有明显差异。 

 

例如，与美国的购买方相比，亚洲购买方利用电子采购降低成本的潜力将小得多，这是因为

亚洲劳动力成本低，生产材料成本与全球相比已经偏低。与此同时，亚洲的供应链效率不高，

不过，亚洲电子商务的经营者因此也将拥有充分提高的空间，但这不仅需要建立网上交易的

市场，还需要加强实体基础设施，提供附加服务，如在物流上的协助等。在美国，这些附加

服务被用来建立竞争优势，而亚洲一切还必须从头开始。 

 

传统企业的优势 

 

美国 B2B 的经验之一是，由大型制造企业建立的电子商务成功可能性更大，这在那些由少数

几家大型购买方或供应商主导的行业尤为明显。在这类行业中，一家或少数几家公司联合建

立的电子商务平台从一开始就可以产生可观的交易额。 

 

在美国，最初建立 B2B 电子商务市场的中介商大多数来自于行业之外， 

 

B2B 的概念入门 

 

“B2B 电子交易市场”是一个模糊的概念。实际上它同与其对应的离线市场一样，包括许多

种市场操作方式，如竞标拍卖、目录式销售、清仓出售、多家采购方联合同类产品采购以争

取更多的折扣，还有多家供应商共同展示有关联的产品以降低顾客的搜索成本等等。所有这

些以及其它市场操作方式都可以被复制到网上，而且经营效率通常比离线更高，并能为交易

双方降低成本。其次，B2B 电子商务能够把交易前后的服务捆绑到一个方便的程序。例如，
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采购方和供应方可以在线合作开发产品的特殊细则，在交易之后，他们可以运用电子商务的

跟踪软件，跟踪商品到达购买方地点的每一步情况。 

 

像其它的电子商务一样，中介型电子商务必须建立、发展并经营一个在线交易市场。美国的

先驱者是那些拥有风险投资支持和商业计划的创业者，他们中的一些还拥有技术支持。之后，

产业内的大型企业建立了 B2B 交易市场。上述两类经营者的收入通常都来源于向使用者按预

计交易量或以每笔交易为基准收取的佣金费。 

 

B2B 电子商务有垂直型和水平型二种。水平型 B2B 电子商务用来交易众多产业都需要的材料/

产品，如电脑或工业布料。垂直型用来交易某一特定产业需要的材料/产品，如石化或农产品。 

 

他们中有些利用专项技术，最典型的是能够主导市场的网上竞标软件，但这些中介企业往往

苦于无法吸引足够的交易量。传统大企业马上意识到，自己的加入将会迅速增加交易量，不

过，自行拥有这样的电子交易市场则会获得更丰厚的收益。因此，一些传统大企业纷纷联合

起来在航天、汽车、食品和零售等行业成立了共享的 B2B 电子交易市场（图表 1）。亚洲的传

统企业很可能也走这条路。而外来者若想获得成功，则必须在购买方和供应方比较分散的行

业寻找机会，如特殊化工产品、精细化工、货运等，并争取与传统企业结盟。 

 

 
 

其次，专项技术的所有者不再拥有任何优势 ：每个行业都有类似 Ariba，Commerce One 和

Technologies 这样的专业技术供应商，提供 B2B 交易软件。例如，包括香港和台湾的中国地

区正在建立家用电器集体采购的 B2B 电子市场，其交易额相当于整个香港的国内生产总值的

20%，为这一市场提供技术的正是不久之前还计划自建自营类似市场的 Commerce One。 

 

http://www.mmrc.net


管理营销资源中心            M & M Resources Center             http://www.mmrc.net 

亚洲传统大企业同时还具备其它优势，它们拥有广泛的正式的（如通过相互持股等手段）和

非正式的关系网，与顾客、供应商、政策法规部门、技术供应商和投资银行水乳交融。这一

亚洲独有的特色关系网对于建立联盟至关重要，而联盟无论在何地都是 B2B 成功的关键所在。

在亚洲，来自行业之外的企业很难拥有传统企业如此广泛、深入和强大的关系网。 

 

亚洲的 B2B 市场环境 

 

亚洲 B2B 电子交易市场的经营者不能全盘照搬美国的做法，他们必须解决亚洲商务环境特有

的四大挑战。 

 

1. 以生产为主导的环境 

 

亚洲是全世界的生产车间，全球一半以上的生产在这里进行。亚洲生产商购买的通常是可以

直接用于最终产品的所谓“直接产品”，而不是用于某种产品或服务但本身不是其自然组成部

分的“间接产品”。据我们研究，直接产品至少构成亚洲企业采购额的 80%，而在美国只有

60%。 

 

美国的发展经历表明，直接产品比间接产品上线交易的难度更高，因为在间接产品的交易中，

购买方可以在网上对定单细则予以明确的要求，供应方也可以用产品目录作详细的说明。而

许多直接产品必须根据特别的生产程序作调整，而不能用简单的产品目录应付，许多直接产

品供应商必须与购买方一起绘制产品技术图纸，因此客户在改变购买形式时将会非常谨慎。 

 

2. 供应链效率偏低 

 

亚洲钢铁交易 FOB 价格中平均有 12%用于支付物流配送，而欧洲大陆只有 4%左右，产生这种

状况的原因是由于亚洲的供应链效率偏低且相对分散。在亚洲的购买企业与生产企业之间，

通常有 3 到 4 家的中介机构，而在欧洲只有 1 到 2 家。在其它供应链效率指标上，亚洲企业

的业绩也同样明显低于欧洲，如成品仓库管理、原材料仓库管理、脱货、缺货和应收账款（图

表 2）。 
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3. 基础设施相对落后 

 

同时，亚洲的基础设施远远落后于美国。与美国相比，大多数亚洲国家缺少高效的电子支付

系统，成熟的配送供应商也很少，并且供应商风险管理系统不够发达，也无法对习惯性的恶

意欠款有效地追究法律责任。 再者，企业资讯无从查询。在美国，如 Dan Brad Street（邓

百氏）这样的资讯供应商能够提供任何一家中等规模企业的财务数据。但是在中国，这样的

资讯根本不公开。企业间的支付方式因此不得不通过安全的信用证渠道，但手续繁杂无比，

而且各国都有自己不同的程序。比如在印度，开据一封信用证往往会涉及多达 7家银行和政

府部门的参与。 

 

4. 市场规模较小 

 

网上 B2B 市场只有从一开始就产生大量交易额才能吸引更多的使用者，达到长期的成功。美

国许多行业的网上交易市场的国内用户可以产生足够的交易量，但如果亚洲的 B2B 仅仅局限

于一个国家，市场需求量则太小，无法达到足够的规模。 

 

为亚洲度身定做 

 

亚洲商务环境特有的这四个挑战要求经营者必须采取相应的措施，才能成功地建立电子商务。 
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及早集中在直接产品上 

 

服务亚洲产业的 B2B 电子商务必须一早就集中在直接产品上，以便获得流动性。经营可以从

规格简单、标准型产品入手，如固定零件、化工产品、汽车工业中的零部件等。然后再吸引

复杂的机械产品上线交易。这往往要求提供在线的数码资产管理软件，让购买企业和生产企

业可以交换机械设计图和产品细则。这一交易平台或许还必须为购买方提供培训，帮助他们

使用新系统和管理在线采购。因为无论何地，购买方都很保守，亚洲也不例外。 

 

如果行业内只有为数不多的采购企业，那幺这些购买企业自有自营电子交易市场，把采购搬

到网上进行，可以节省巨额成本。例如，韩国的化工业采用 B2B 在线竞标拍卖节约了 10%至

15%的成本，这一市场的拥有者 BeXcom 是亚洲的一家 B2B 技术供应商兼电子商务经营公司，

它用于开发网上直接产品的额外成本完全可以被因此获得的交易量和战略优势大大抵消。从

1996 年以来，BeXcom 已经为亚洲、欧洲和美国的诸如石化、食品等直接产品开发了许多电

子交易市场，业务也蒸蒸日上。 

 

集中提高供应链效率 

 

B2B 电子交易可以在两方面大大提高供应链的效率，即减少供应链的环节和改进环节之间的

沟通。改进沟通需要运用与不同的 IT 系统兼容的技术，有效地连接供应链中的各方购买者

和销售者。做到这点并非易事，亚洲目前还没有任何 B2B 电子商务运用这一科技。不过，一

些传统大企业已经在探索这方面的出路。 

 

例如一家从事纺织制造的 Li&Fung 公司与许多特殊的制纱厂、纺织厂、染色厂、缝衣厂、加

工厂、印刷厂以及批发商、零售业和顾客合作生产成衣。Li&Fung 公司的合作伙伴广布亚洲

各地，但它放弃了传统的垂直整合体系，转而运用互联网技术提供的便利，来管理各地的生

产厂。这家公司把与供应商的互动和交流全部搬到网上进行，每个环节因此得以明确应该在

什幺时候生产什幺产品。已经在主营业务上运用这种技术的传统企业可以、也更可能将该技

术运用到 B2B 电子商务上。而如果电子交易市场的成员能将这种技术与现有的企业资源规划

（ERP）和其它 IT 系统整合，还可以大大地提高供应链效率，其收益也将远远超过降低采购

成本得到的收益。 
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