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成商模式 进出口公司在完成以上各种工作后，已经可以在短

期内适应新形势。但是，从长远考虑，中介模式不能满足进

出口公司的发展要求。前面已经提到，进出口公司电子商务

模式发展的第二个阶段，应该采用的是价值网络集成商的模

式。本文采用Weill的原子模式理论，对进出口公司采用的价

值网络集成商进行如下的要素分析。 （1）战略目标和价值

定位 在进出口的国际大舞台上，各种参与方为数众多。国内

的买家卖家、国外的买家卖家、各种管理监督机构、各种相

关企业数不胜数，各参与方之间的价值网络关系也非常发达

。在这种前提下，进出口公司可以通过各种信息的收集、综

合和发布，改进这个价值网络的运行效率。此时，进出口公

司不需要拥有多少实体资产，但是却拥有关于其他参与方以

及客户的需求和能力的翔实信息。 （2）收入来源 在这种模

式中，进出口公司的收入通常都来自收取的费用或者是产品

销售的利润分成。通过对买方信息的利用，进出口公司可以

满足他们的需求，并相应的抬高价格。通过对卖方信息的利

用，进出口公司可以通过减少存货和缩短订货周期来降低成

本。 （3）关键成功因素 进出口公司应通过各种方式，如外

包、合作、自我建设的方式，具备以下的条件才能保证该模

式的成功。 ①可以减少对物理资产的拥有，但同时拥有客户

数据资产。 ②可以进入整个行业的价值链。 ③最好能建立一

个为价值链中各个参与方所公认的值得依赖的品牌。 ④在信



息可以带来很大增值的市场中运作。 ⑤可以将信息以简洁且

创新的方式提供给买方、联盟、伙伴以及卖方。 ⑥可以帮助

供应链上的其他参与方将信息转化为资本。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


