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5_BE_97_E5_A4_96_E5_c31_38122.htm 25万家在华经营的跨国

企业，对物流外包成熟的认识和乐于外包的心态，形成了一

个巨大的、有诱惑力的市场。然而更复杂周密的筛选程序、

更严格的品质要求，都对想从中分一杯羹的中国物流企业形

成巨大的考验。除了拥有便宜的价格、本地化的网络，中国

企业想要成为跨国企业的物流伙伴，还要准备什么？ 一半是

机会，一半是考验。 跨国企业进入中国市场，带来了新的物

流需求。据有关统计，目前在华经营的外商投资企业已超

过25万家，全球最大的500家跨国公司中已有450家在中国投

资，其中30多家设立了地区总部。 由于跨国企业着眼于全球

范围配置资源和对全球客户反应灵敏，力求做到全球供应链

总成本的最低。因此，他们无论在物流总量，还是服务模式

、效率和效益方面都对中国物流业提出了新的要求。 谁能最

先摸清跨国企业的需求脉络，并据此练就一身内功外力的武

功，就获得了与巨人同台共舞的机会，进而成为行业的领先

者。 跨国企业要什么？ 中国的物流市场是一个快速增长的市

场,年均增长速度达到25%,这是由多方面因素决定的。从总体

来讲，在中国，物流费用占零售商品价值的10%，而在美国

这一比例只有3%，这样高的物流费用足以驱动各方通过外包

物流实现规模效益和专业服务。 在整个快速增长的市场中，

跨国企业是一个不可忽视的重要因素。他们当中的众多企业

将中国作为他们在亚洲甚至全球的制造中心，这改变着整个

物流市场的需求情况。在华跨国企业的物流外包比例远远高



于国内的企业，而他们无论是在整体物流运营还是在物流外

包上都有着自己的特点。这主要体现在以下几个方面： * 国

际进/出货流的比例高于国内的企业，特别是在进货流上，这

主要是由其国际化的采购、生产和销售模式所决定的。 * 对

整体物流成本有着更为清晰的认识，跨国企业对物流成本的

核算不仅仅停留在直接运输和仓储成本上，他们更多地关注

库存成本和管理成本。 * 相对于国内企业，跨国企业有更大

的压力来降低其物流成本,同时关注与优化供应链相关的流程

、运输模式和降低管理成本。 * 物流方面的挑战对跨国企业

来讲，有成本方面的，同时也有运营质量方面的，后者是更

受跨国企业关注的。 跨国企业对中国第三方物流服务提供商

（Third Party Logistics，简称TPL）来说是有吸引力的一个细

分市场。他们对物流企业的实力、服务理念、服务质量比较

看重，价格利润空间相对来说比较大。对跨国企业来说，外

包的首要原因是希望更为侧重核心业务，其次才是出于降低

成本的考虑，当然他们也把外包作为提高服务水平和简化复

杂运营流程的手段。在第三方物流服务提供商的选择上，服

务的推介能否被跨国公司接受，关键要看物流公司的实力和

声誉（品牌），其次才考虑网络覆盖和价格等其他因素。 成

为物流伙伴的五种必备能力 跨国企业物流的运营特点对中国

第三方物流服务提供商来说有一定的启示：大量的进出口物

流相关的业务要求物流服务提供商有国际货代的能力并有一

定海外网络的支持；良好的物流成本的核算意味着跨国企业

更容易意识到较为复杂和整合的物流服务的价值；较大的物

流成本压力意味着想为跨国企业提供服务的第三方物流服务

提供商，应有一定的规模优势和供应链流程优化的能力；而



跨国企业对运营质量的关注，要求第三方物流服务提供商有

较强的运营控制能力。以上种种因素对垂涎跨国企业客户的

物流企业提出种种硬件、软件上的要求。只有下功夫提高自

己的各种能力，才能最终赢得跨国客户。 １.拥有现代化的仓

储设施与运输工具 仓储成本在一个企业的产品成本中占很大

比例，而拥有现代化的仓储设施与运输工具可以帮助企业降

低产品成本。同时，快速周转货物正是可能获得跨国公司客

户的优势所在。现代化的仓储设施要求先进的搬运技术，而

随着科技的进步，搬运系统正由机械化、半自动化系统向着

自动化、信息引导系统方向发展。 ２.具备迅速修复物流障碍

的能力 现在的竞争已发展成为快速反映顾客需求能力的竞争

，即基于时间的竞争。因此，物流服务能否做到安全、准时

显得至关重要。不管物流公司的作业如何完善，故障发生的

概率总是存在的。例如，货物运输途中运输工具出现机械故

障或交通出现堵塞、仓库搬运设备需要立即维修等。物流公

司制定预防或应急方案来处理这些异常情况，以使物流过程

不停滞是赢得客户的重要优势。 ３.提供增值服务 增值服务

根据实现目标不同可分为以顾客为核心的服务、以促销为核

心的服务、以制造为核心的服务和以时间为核心的服务。例

如，美国EXEL公司属下专设一个部门建立了一种订货登记服

务，为刚出生的婴儿安排将P&amp.G公司生产的一次性尿布

送到顾客家中。又如，一家仓储公司使用多达6种不同的纸箱

重新包装一种普通消费者洗碗用的肥皂，以支持各种促销方

案和各种等级的贸易要求。通过提供增值服务，有助于提高

企业在顾客心目中的地位，而这在未来的市场竞争中更加重

要，也是跨国公司想向其用户传递的讯息。 100Test 下载频道
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