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户与3PL的合作都能持续5年以上，但他们对3PL的一站式物流

服务的热情正在减少，倾向于使用多家3PL.3PL的使用对客户

方的企业有不利影响，认为使用3PL能提高企业物流服务水平

的比例正在减少⋯⋯ 对于第三方物流服务商(3PL)来说，最近

一次的第三方物流使用方年度调查所显示的结果可谓是有喜

有忧。本年度调查是由美国东北大学(Northeastern University)

的罗伯特#8226.本茨(Brooks A. Bentz)共同进行的。 3PL的服务

年限 从1994年开始，利勃和本茨每年就向美国500强制造商的

高级物流经理们寄送有关物流运营的调查问卷，在2004年的

调查中共收回60份问卷(2003年是66份)。在返回的问卷当中，

有80%的被调查企业都使用了3PL服务。连续8年的调查显示

，2/3以上的被调查企业在使用3PL服务，而1991年这个比例只

有38%。 2004年度的调查显示，17%的被调查企业使用3PL服

务的时间为1到3年(2003年为9%)，17%为3到5年(和2003年一

样)，67%为5年以上，低于2003年的72%。利勃和本茨说:“已

经连续4年有超过半数的被调查企业说他们使用3PL的时间都

在5年以上。”他们说:“这一点非常重要，因为这可以说明

第三方物流服务的续约率还是相当高的。到目前为止，大部

分的3PL合同的期限一般都是1到3年。” 2004年度的调查也问

及被调查者这样一个问题，就是他们最重要的物流服务商为

他们工作了多长时间。被调查者的答复平均为6年多一些，这

就意味着在这段时期内他们至少已经续签了一份合同。 利勃



和本茨还说，3PL服务的使用方对一站式物流服务(one-stop

3PL shopping)的兴趣正在减少，因为有60%的被调查企业都说

他们使用了多家物流商的服务。 一站式物流服务减少的原因

还是非常明显的。由于销售增长，企业并购或国际性扩张等

原因，3PL服务使用方的服务范围和业务经营的地理区域进一

步扩大，一家单一的物流服务商已经很难满足3PL服务使用方

的各种需求。 决定客户续约的标准 利勃和本茨在2004年度的

调查中更加注意3PL合同是否被续签和如何续签的。在他们的

调查问卷中，被调查企业都被要求列出决定一份3PL合同是否

可以续签的三项最重要的标准。 调查显示最为重要的标准是

第三方物流商的服务。服务因素本身几乎是成本因素的3倍重

要。更为有趣的是，服务因素重要性是IT因素的7倍。利勃和

本茨说:“如果你认为单凭某一项因素，3PL合同就可以得到

续签的话，那你就太天真了。很明显，一份合同是否可以续

签，要综合考虑服务、成本等各种因素。” “企业的哪一个

层面可以作出续签3PL合同的决定呢?对此我们也非常感兴趣

。”对这个问题做出回答的46位物流高管中有44人的回答是:

“由企业层面而非中层管理人员或营运层面做出决定。” 这

些企业也被问及3PL合同续签的决定是由个人还是集体做出的

，74%的被调查对象都说是由集体决定。这个集体的构成根

据企业的不同也有很大的变化，但通常都是由企业各个职能

部门的代表共同组成的，比如运输、采购、IT、订单履行、

分销、客户服务等部门，当然也少不了财务部门。如果3PL合

同续签的决定是由个人作出的，那么这些人的职位一般都是

“供应链董事”、“物流董事”、“企业物流经理”或者“

分公司物流经理”。 利勃和本茨说:“尽管在过去几年中



，3PL服务商们的服务已经广泛涉及到了非传统的领域，但是

很少有被调查对象说他们会使用3PL服务商诸如合同制造、采

购或金融等方面的服务。”同样，只有4位被调查者说他们委

派3PL服务商来代表他们运营电话服务中心。没有被调查对象

说他们用3PL服务商来开展自己的售后服务。 对供应链成员

的服务 供应链管理的支持者们都认为，供应链管理最大的益

处来自于供应链上下游各种服务的整合。在过去两年里，利

勃和本茨也在研究被调查企业所雇用的3PL服务商是否也为被

调查企业的主要供应商或客户提供服务。 在2004年的调查中

，50%的被调查者都说他们大供应商同样也在使用自己主要

的物流商的服务(2003年的比例是49%)。而且，67%的被调查

企业都说他们主要的物流服务商同时也在为自己的大客户提

供3PL服务(2003年的比例是57%)。 除了一位CEO外，几乎所

有的被调查对象都说他们已经开始了沿主要客户供应链向上

向下开发新客户的经营策略。一些3PL服务商将注意力集中在

客户的供应商身上，另外一些则专注开发客户们的客户，其

余的企业则二者兼顾。 由于3PL服务商都非常关注现有客户

的质量，因此利勃和本茨也要求CEO们列举出他们开发客户

时最为看重的各项“品质”。 CEO们选择最多的一项就是“

愿意和供应商建立相互协同的工作关系”，有21位CEO选择

了这一项。这项品质的具体内容包括:“愿意让你得到合理的

回报”、“清晰的远见力和相适应的企业文化”、“不加伪

装的沟通能力”和“广泛使用衡量供应商服务水平的各项标

准”。 第二个重要品质就是“具有全球物流方面的需求”，

但只有5位CEO选择这一项。 负面因素 被调查企业中使用第

三方物流服务的企业所占的比例和去年一样，都是80%(



在2002年这个比例还只有65%)，但是今年的调查中却有40%

的调查对象表示，使用第三方物流服务或多或少地都对他们

的企业产生了一些负面影响。 当被调查企业被问及使用3PL

服务给他们带来的影响。40%的人都认为员工士气受到了“

负面”或者“非常负面”的影响，这比2003年22%的比例几乎

翻了一倍。李勃和本茨认为:“这可能是因为随着企业越长时

间外包物流业务，企业自身从事物流工作的员工被裁掉的就

会越多，因此剩下的员工也就会对自己的前途更加怀疑。” 

但有70%的被调查对象都称使用3PL服务在物流成本方面带来

了“积极”或“非常积极”的影响。自2000年以来，每年的

调查结果都基本上是这个比例。李勃和本茨说:“这样的一种

反馈还是非常重要的，因为企业进行物流外包的初衷还是考

虑成本方面的因素居多。” 在2004年的调查中，70%的人认

为3PL服务的使用给企业物流服务水平带来了积极的影响。这

个比例明显低于上一年度的85%。 指出3PL服务对企业有负面

影响的被调查对象如此之多，着实令利勃和本茨感到惊讶。 

由3PL服务带来负面影响的还有客户满意度:10%的被调查企业

认为有负面影响(2003年为6%).IT系统发展和支持，25%(2003

年是10%).物流服务水平，10%(2003年1%).以及供应链整合程

度，30%(2003年也是1%)。 “今年所呈现的这些消极的数字

是否就表明整个第三方物流服务业将会出现严重的问题，现

在还很难断定。”利勃和本茨说。 RFID意识 调查还问及无线

射频识别技术(RFID)在使用3PL服务的企业中的应用普及程度

，以及RFID技术的使用对3PL服务商的影响。对这一问题做

出回答的48位被调查者中，有1/3的人说他们的企业正在使

用RFID技术，近一半的人说他们正在企业内部尝试使用该项



技术。说自己的企业没有使用RFID技术的32位被调查者中，

又有近一半的人说自己所在的企业将会在未来的某个时间内

可能会考虑使用该项技术。 这些数字虽然能够表明3PL服务

商应该认真培育自己的RFID技能，但同时也暴露出了一些潜

在的问题。 那些说自己的企业正在使用RFID技术的物流高管

们被问及这样一个问题，那就是应用RFID技术后，他们还需

要3PL服务商们提供一些什么样的支持(如果有的话)。“有趣

的是，大部分人都说‘没有’。少数一些持肯定回答的人大

部分则认为，由3PL服务商管理的配送中心需要有能力扫描运

送出去的货物。看起来许多货主企业还没有仔细研究过这项

技术。”利勃和本茨说。 调查中有20位CEO对RFID技术的重

要性做出了评判。其中有三位说RFID的应用“非常重要”

，14位认为“重要”，3位认为“不重要或非常不重要”。 调

查要求被调查对象估计在他们现有北美地区的客户中，使

用RFID技术的客户所占的比例。所得到的平均结果为12%。 

“我们又进一步要求被调查者估计他们北美地区客户中,正在

尝试使用RFID技术的客户所占的比例，他们的答复平均结果

为10%。”利勃和本茨说。 采用RFID技术的企业会要求3PL

服务商做一些什么样的相应的工作呢?CEO们认为这些企业会

要求物流服务供应商要能够读取RFID标签，支持RFID标签的

应用和相应的信息流，并且能够在装卸地点接收RFID数据。

3PL服务商还要能够将RFID系统同自己的ERP系统相联接，建

立或管理使用RFID技术的仓库，以及能够代表客户研究使

用RFID技术的可行性。 区域特色 利勃和本茨的调查证实

了3PL服务的全球化趋势。80%的被调查对象都认为，不论在

美国国内还是在国外，他们都要使用3PL服务(2003年的比例



是69%)。这些在多个国家或地区使用3PL服务的企业中，又

有63%的企业称他们在西欧地区使用3PL服务(2003年为65%)

，58%的企业称他们在东欧地区使用3PL服务(2003年为36%)。

利勃和本茨认为，东欧地区3PL服务使用率的增长“至少跟欧

盟的东扩有部分关系”。今年5月份，通过接纳10个东欧国家

，欧盟的成员国增加到了15个，成为世界上最大的单一贸易

体。调查数据表明，欧盟的东扩对于许多被调查企业来说都

意义重大，对3PL服务商来说也意义深远。 近30%的被调查对

象，也即14位物流高管都说他们的企业期待着自己在这些新

的欧共体国家中的销售业绩会有显著增长。8位高管说他们的

企业很快将在这些国家里建立新的加工厂。同样多的物流高

管称，新的欧盟成员国的加入将改变他们目前在该地区的物

流运营操作格局。但是，只有两位高管称他们的企业将在新

的欧共体国家中建立新的配送设施。关于在这个地区企业最

需要的是何种3PL服务，被调查者所给出的答案依次为:配送

服务、仓储、直接运输、清关、备件存货管理和废旧产品回

收。 此外，有42%的被调查企业在加拿大地区使用3PL服

务(2003年为52%).亚洲有58%(不包括中国和印度，高于2003年

的50%).中国有63%(2003年为46%)。“在中国地区3PL服务使

用率的显著增长和这个国家的高速经济增长是分不开的。”

调查报告的两位作者说。当被问及企业在中国地区使用3PL服

务时有没有遇到什么重大问题时，所有人的回答都是“没有

”。另外还有21%的企业在印度地区使用3PL服务，墨西哥地

区为47%，拉丁美洲地区为53%。 令利勃和本茨感到惊讶的

是，在中国和印度地区使用3PL服务的企业中，只有两家企业

提及基础设施问题导致物流运营过程中出现障碍。这两家企



业都认为清关过程中的延误是他们所面临的主要问题。 3PL

服务预算 利勃和本茨的调查发现，使用物流服务的企业平均

把年度物流运营预算支出中的40%支付给3PL服务商。这个比

例在2003年是33%，2002年为24%，2001年为19%。“在我们

所有的年度调查中，40%的比例是最高的。”调查报告的两

位作者说。被调查者也预测3年之后这个数字将升至46%。 企

业外包给3PL服务商的业务也有可能缩水或被完全收回。

在2004年的调查中，51%的物流服务使用方称他们至少会适度

增加3PL服务的使用(和2003年的比例相同).30%的企业会保持

同样的水平(2003年为34%).10%的企业会适度缩减(2003年

为13%)物流服务外包.另有10%的企业称他们将取消所有的外

包物流业务(2003年只有2%)。 3PL服务商的CEO们也发出了最

近人们非常熟悉的感慨，那就是在IT方面的投入非常高，但

回报却很低。CEO们最常抱怨的就是他们高成本为客户定制

的IT软件系统，“事实上，这些系统都是为特定的客户度身

订制的，换了其他情况这些软件就失去作用。”利勃和本茨

说。 有7位CEO说他们的客户不愿为使用IT系统支付费用。在

这些3PL服务商的CEO们看来，他们的许多客户都认为IT系统

是3PL基本服务的一部分，而非增值服务。因此，他们就认为

应该由物流服务商承担相关的费用。 但是，一些3PL服务

商CEO却非常反对这种高成本、低回报的IT支出。有一

位CEO就在调查中指出:“这很不公平，我们为IT工具投入很

多资金，但却无法得到相应的回报。然而，由于客户需要这

些工具，我们就不得不给他们提供这些工具, 否则的话我们就

承担不起由此而产生的后果。” 三大市场 由于全球化改变

了3PL服务的格局，利勃和本茨在2004年的调查中把注意力集



中在了3个不同的市场区域:北美、欧洲和亚太地区。 本文只

引述了此份调查报告与北美地区3PL服务商相关的部分。利勃

和本茨接触了美国最大的25家3PL服务商，有23家的CEO提供

了完整有效的答卷。 在收入增长方面，有19位被调查对象提

供了相关的数据。2003年，参与调查的23家企业在北美市场

上的总销售收入为170亿美元。各家企业的年度收入从1.06亿

到30亿美元不等，平均为8.94亿。2002年度的平均收入为8.23

亿美元，2001年则为7.52亿。 对于自己企业未来3年的销售收

入增长情况，参与调查的CEO们都“相当乐观，但是对整个

行业同时期的增长前景他们却预测得相当保守。”利勃和本

茨说。这些3PL服务商的首领们预测2005年行业内企业收入的

平均年增长率为12%，未来3年内平均每年为14%。 每个企业

自己关于2005年销售收入增长率的预测从4%到35%不等，3年

之内年平均销售收入增长率为6%到25%。 CEO们预测整个行

业2005年的销售收入增长率为9%，未来三年内的年销售收入

增长率为10%。 CEO们被要求指出各自企业按国家区域划分

的销售收入构成。这种构成到2006年也只会发生很小的变化

。各家3PL服务商在2003年是否成功完成了预期的销售目标?

本次调查中有4位CEO说他们的企业在北美地区超额完成了预

期计划，7位CEO说达到了预期的目标，8位说没有完成预期

的计划。 报告的两位作者说:“2003年的美国经济正在恢复元

气，有这么多的3PL服务商没有完成自己的收入增长计划，多

少让人感到有些意外。” 在墨西哥市场上，尽管有几家被调

查企业早在上个世纪的六、七十年代就开始了在墨西哥的业

务，但也有6家企业在这个区域市场上的运营历史少于10年。

表4显示的是CEO们对于他们的企业在墨西哥市场上的运营情



况的描述。 只有3位CEO说他们在墨西哥市场上的运营遇到

了重大的问题。一位CEO说由于文化冲突的原因，他们开始

在那里启动业务时困难重重.另外一位说由于在该地区使用自

有的卡车运输车队，因此空载成为一个严重的问题，使得他

们的设备利用率非常低.还有一位则认为这个地区的安全问题

非常突出。 驱动力、机遇和问题 利勃和本茨还要求被调查对

象找出第三方物流业行业内的驱动力、机遇和存在的问题。 

表5显示的是CEO们所找出的主要驱动力:服务价格持续不断

的下降的压力、3PL服务商大规模的兼并活动(比如，Exel最近

对Tibbett &amp. Britten的收购)、客户外包更多服务的意愿以

及将自身服务国际化扩展的压力，第5种驱动力就是客户在IT

方面不断增长的需求。 表6总结了CEO们所列举出的北美地

区3PL服务商面临的主要机遇:未来国际业务的扩张、供应链

的进一步整合、进一步的IT整合和客户协同作用的增长。 当

被问及3PL服务商北美地区业务最重要的进步是什么时，有6

位CEO选择的是“企业客户群的增加”，5位选择的是“北美

地区的客户在中国采购和制造业务的扩展”。 就第三方物流

服务业自身来说，有6位CEO认为铁路、公路和海洋运输中的

运力短缺问题，以及美国卡车司机工作时间的新规定是2003
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