
管理营销资源中心 http://www.mmrc.net/ 

 

明智的供应链管理 
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B2B 交易市集无法改善供应链中每个环节的效率，改善信息流才是其真正价值所在 

尽管去年在金融市场迭遭重挫，但一些投资人仍然相信，线上 B2B 交易市场能够大幅改善供

应链管理。许多公司仍热衷于加入这个市场：在 2000 年时，B2B 基础建设的总投资额超过

2000 亿美元－根据估计，其中光是建立联盟型公开交易市集(consortia-backed 

e-marketplaces)的投资额，就占了 100 亿美元。然而，金融市场似乎也已领悟到经验老到

的供应链管理人早已怀疑的情况：虽然 B2B 交易市集（亦称「电子交易市集」）能让公司在

短期内获得采购与交易流程上的利益，但是要达到更广泛的效益就比较困难，尤其是在降低

库存、改善服务水准与加速上市时间等三方面。 

 

B2B 交易市集实现真正利益的秘诀，在于完全整合所有企业、甚至整体产业的资料流和工作

流程。为了掌握成功机会，B2B 交易市集必须配合许多公司近年来采行的企业资源规划(ERP)

及决策支持系统才行。但是要完成这类整合并非易事，而且供应链较为复杂且采分段式的产

业，也不适合进行这类整合。 唯有了解 B2B 交易市集无法同等地改善供应链中的每个要素，

真正的改善才有可能发生。B2B 交易市集的首要利益，在于它们能加速信息流、使信息更广

泛地传播－光是这项功能所能创造的利益，就足以使对 B2B 交易市集深具信心的人，继续进

行大笔投资。 

 

利益难以掌握 

 

产品必须经过由零售商、经销商、批发商、制造商和零件供货商构成的供应链，才能抵达客

户手中。供应链管理的目的在于加速整条供应链上所有商品、信息和资金的双向流动，并协

助公司监督追踪这些流动。由于在大多数的产业中，供应链的管理成本－－库存、仓储配销

中心和货运－－占销售额的百分之十至十五，因此 B2B 交易市集可节省的成本，对供应链具

有实质影响。事实上，供应链改善方案可以将销售利润提高百分之一至百分之二左右，并大

幅提升客服品质。 

 

然而，大多数的线上交易市集都尚未能实现这些利益。首先，它们无法使供应链上每个要素

的效率都大幅提升；事实上，它们可能对其中一些要素毫无影响力，实际的物流作业就是其

中之一。例如，加州一家电子厂商必须维持多余的库存，否则它将无法应付临时接到的订单，

要一直等到新订的零组件抵达才行。譬如说，它向台湾订购的零组件，可能需要数周时间才

http://www.mmrc.net/


管理营销资源中心 http://www.mmrc.net/ 

能越过太平洋及完成通关手续。一家线上交易市集就算信息流通再快、协调再有效率，充其

量也只能使交易的规划、交涉与文书作业时间节省三至五天而已。 

B2B 交易市集的成效不如预期的第二个原因在于，它们一直无法迅速认清不同产业的相同供

应链、和相同产业的不同供应链，可能需要不同的改善方法。例如，在男性服饰业中，一家

零售商可能有数条供应链。其中一条可能负责补进男性内衣、白衬衫、和尺寸 40 号的蓝色

运动外套；而另一条可能负责补进流行服饰，随季节、促销活动成效和衣服本身的吸引力而

作调整。另一方面，杂货零售商必须管理易腐坏的商品（例如莴苣和苹果），而这类商品的需

求量一般比较容易预测，然而它们也必须管理不易损坏的商品（例如不含酒精的饮料），而这

类商品通常会受到强力促销的影响。目前为止，零售商的 B2B 交易市集都朝同时满足所有需

求的目标迈进，而非针对供应链上的不同区段来提供服务。 

 

第三，许多公司认为拥有信息是一项重要的竞争优势，所以不愿免费跟其它公司分享，即使

这对整条供应链上下的公司都有利，他们仍不愿这幺做。各公司都知道，业务流程和决策支

持系统对成本和收益具有直接影响。B2B 交易市集的参与者在整合采购任何商品前，如整合

影印纸的采购订单，都必须建立一定程度的合作与互信关系，但是分享预测结果、产品生命

周期和物料清单等信息，所需的互相信赖程度，则远远超出整合采购之所需。把财务资料透

露给某 B2B 交易市集，甚至会引起更大的疑虑。例如，戴尔计算机和沃尔玛(Wal-Mart)正是

藉由彼此之间的协力合作，以及只和特定供货商分享信息，而获得竞争优势，所以它们不会

参与公开的 B2B 交易市集和交易所。何况强化和整合金流所需的工具和技巧，也在最近才刚

开始广泛使用而已。 

 

即使各公司能放下对分享信息的忧惧，B2B 交易市集仍得面对棘手的挑战：如何提供安全交

易的保障、界定信息的传递格式，以及确保交易市集的成员都能公平地分享信息。 

 

确认真正的商机 

 

截至目前为止，电子交易市集的重心大多放在采购上－而且效果相当不错。但是它们在提升

供应链核心活动的效率上，却遇到相当的困难，例如生产规划、库存控制与排程等。为了寻

求解决之道，分析交易市集做得到和做不到的事，是必要的事。例如，交易市集无法减少实

际运送货物的时间。但是相对地，由于供应链上的信息流动一般都是线型的、零碎的且不正

确的，所以交易市集在这方面的改善空间还很大。 

 

在典型的供应链上，零售商、经销商、批发商、制造商和供货商都是其中的一员。但是通常

只有在供应链上彼此相邻的买卖双方，才会分享供应链每一环节的信息，而且这些信息的内

容和数量，要视双方关系的密切程度而定。毕竟，它们分享的信息大多与实际交易有关，很

少会涉及彼此对市场趋势或产业变化的一般性看法。因此，每位参与者用以进行决策的信息，

无法反映出产业的整体情况，而彼此的看法也不尽相同。例如，当需求量的预测不可靠时，

公司必须囤积较多的库存来以防万一，而且在接获意外的订单时，必须支付加班费和紧急服

务的费用。如果它们未能在最后一刻进行调整，就可能会丢了生意。 

 

未来成功的 B2B 交易市集，将会以辐辏型结构取代目前的线型双边结构 — 亦即以交易市集

做为信息流的中心，而个别交易伙伴则沿着轮轴的圆周排列。成功的交易市集，也必须为供

应链上每个环节提供量身定做的服务。当交易市集建立好交易标准和共享平台后，就能以本

http://www.mmrc.net/


管理营销资源中心 http://www.mmrc.net/ 

身为中心，收集供应链上每一点的信息。再由这个中心直接把收集到的信息传送出去，如此

不仅能加快信息分享的速度，也能增加整条供应链上信息的精确性、数量与透明程度。随着

早期参与者的投产准备期减短、搜寻采购成本降低，而且预测变得更为可靠后，企业就会更

加愿意把原本视为机密的信息，送到交易市集上与人分享。如果改善信息流是 B2B 交易市集

的主要功效，想提升供应链管理效率的公司必须先思考两个问题，再决定努力与投资的方向。

第一，公司参与的不同供应链，各具有哪些特色？第二，就短期和长期而言，信息流的改善

对供应链上哪些环节的影响最大，以及就长期而言，供应链的哪些环节是最需要改善的？ 

 

一家公司因担心落于人后、而急着投资与加入公开的 B2B 交易市集时，应该先思考这个交易

市集提供的供应链服务，是否符合它的供应链需求。譬如说，每家公司都希望藉由更准确的

销售预测来降低库存量，但是没有任何统计模式可以明确预测一个生命周期三个月的产品，

每日的需求量是多少，以及维持多少库存量才算安全。因此，在流行服饰业或个人计算机等

产业中，缩短投产准备期和反应周期，对其供应链的实质效益最大。 

 

企业应该先决定供应链的哪些要素能为它们创造最大的效率，然后再选择最能改善这些要素

的交易市集。因此，在设法掌握交易市集提供的供应链利益时，企业就必须回归供应链管理

的基本面，不能一窝蜂赶搭交易市场潮流，反而忽略了传统的供应链作业，即从需求－规划

计算法到物流管理等。只要企业能把注意力集中在这些基本要素上，利益自然会滚滚而来。 
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