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国进出口公司的应用 1.进出口公司发展电子商务的两个阶段 

根据以上对于电子商务模式的分析以及对我国进出口公司的

现状和发展趋势的调研分析，本文认为我国进出口公司在发

展电子商务的时候应该采取分阶段的发展模式。 第一阶段是

指短期内，大约是我国加入世贸组织后的五到十年内。在这

个阶段，一方面进出口公司将面临种种挑战。例如，向进出

口公司退税改为向生产企业直接退税，以及进出口经营权的

放开等，这些都使得进出口公司依靠纯粹代理业务的生存空

间越来越小。另一个方面更加值得注意，这就是我国的绝大

多数企业在短期内难以舍弃代理进出口的方式。其原因主要

是企业还没有进出口权；企业资金短缺（银行贷款限制，而

代理公司则愿意垫款给企业组织生产）；退税贴息到位不及

时，造成企业资金周转不畅；进出口核销手续繁琐、要求严

格、处罚力度大；企业进出口专业技能欠缺；企业缺少海外

市场经验和营销网络。在这种形势下，进出口公司还应当继

续发挥其原先的核心竞争力。简而言之，就是进出口公司的

综合服务能力，即上游的组织货源以及下游的开拓市场和把

握营销网络。因此，短期内我国的进出口公司还应该继续强

化其进出口中介的作用，其电子商务也应该是一种中介模式

。 第二个阶段是针对长期而言。经过第一个阶段的发展之后

，这些进出口公司的中介职能已经发挥得淋漓尽致。但是，

外贸经营权的充分放开，以及国内企业外贸技能的提升给这



些进出口公司的持续发展造成了非常大的冲击。这个阶段，

进出口公司的战略重点会发生转移，原先单一的进出口中介

模式已经不能适应新的形势。多角化经营将是绝大多数进出

口公司在这个阶段的发展取向。由于多角化经营与企业内部

资源的配置效率有关，这实际上涉及到进出口公司长远的战

略规划问题。根据最新的战略管理理论，企业的多角化经营

不仅要强调适度和相关（追求规模效应和范围经济），而且

要强调“战略上的协同性”，以追求对企业核心能力的培育

和提升。进出口公司的核心能力从根本上说，应该是进出口

业务上的专业技能及相应的管理和协调能力。 因此，它们的

多角化经营应该围绕其原有的核心业务来展开，比如进行后

向延伸，从事实业化生产；或者进行横向拓展，开展出口业

务的多样化经营；或者进行前向延伸，走品牌化或国际化经

营之路。总的来说，纵向一体化的多角化战略更有助于培育

和提升进出口公司的核心能力，也更符合多角化战略中的适

度、相关和战略协同原则。通过这种多角化战略，我国的进

出口公司在这个阶段的定位，很可能是专业进出口业务的跨

国供应链管理商。此时的进出口公司，可能将在世界范围内

协调和管理从设计到采购、到运输、到销售的整个产业供应

链。它完全以客户需求为拉动安排采购和生产，以达成高水

平的顾客满意度和超常的公司利润率。因为价值网络正是这

样一种利用电子商务方式与顾客选择相连接，并受其拉动的

快速可靠的系统，所以进出口公司最终应当向价值网络集成

商模式发展。 2. 第一阶段：中介模式 面临入世的崭新局面，

进出口公司最应当关注的是其如何在短期内适应这种新局面

，采用合适的电子商务模式。如前所述，中介模式应当是进



出口公司在这一阶段采用的电子商务模式。本文采用Weill的

原子模式理论，对进出口公司的中介模式进行如下的要素分

析。 （1）战略目标和价值定位 如前所述，在中国加入世界

贸易组织和进出口权进一步放开的情况下，我国的进出口公

司的短期战略目标应当是进一步强化其作为进出口代理的中

介作用，利用电子商务手段，通过提供专业的服务获取回报

。具体而言，进出口公司的角色仍然是买卖双方之间的联系

桥梁。买卖双方之所以愿意通过进出口公司达成交易，原因

在于不管是在现实世界、还是虚拟世界中，进出口公司都能

为买卖双方节省寻找和交易成本。作为中介的进出口公司必

须吸引更多的用户，并且扩大其服务的范围，这样才能在交

易过程中创造更多的价值增值。 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 


