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［摘　要］出口跨境Ｂ２Ｃ是跨境电子商务发展的新热点，出口跨境Ｂ２Ｃ经营者在运营中面临远距离和经验等诸多难题。电
子商务代运营可以服务模式、整合模式和代理模式等不同模式来推动出口跨境Ｂ２Ｃ业务的发展，在模式具体运作中面临核
心竞争力尚未形成、定位和发展模式不清晰、跨国经营、国际物流和供应链管理等问题。解决上述问题，我国电子商务代运

营商需要围绕消费者和卖方的核心利益点构建起核心竞争优势、结合目标市场及产品特征进行准确定位、依托资源整合和

方案优化实现国际供应链管理，并注重现有海淘人才引入和培养，实现自身发展的同时推动出口跨境Ｂ２Ｃ的发展。
［关键词］出口跨境；Ｂ２Ｃ；代运营；竞争优势
［中图分类号］Ｆ２７４；Ｆ７１３　　　［文献标识码］Ａ　　　［文章编号］１６７４－１１７Ｘ（２０１５）０５－００２５－０７

ＲｅｓｅａｒｃｈｏｎｔｈｅＤｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔｏｆＥ－ｃｏｍｍｅｒｃｅＡｇｅｎｃｙ－Ｏｐｅｒａｔｉｏｎ
ＳｅｒｖｉｃｅＡｐｐｌｉｅｄｉｎｔｈｅＣｈｉｎｅｓｅＥｘｐｏｒｔＴｒａｄｅｏｆＣｒｏｓｓ－ＢｏｒｄｅｒＢ２Ｃ

ＬＵＯＪｕａｎｊｕａｎ，ＸＵＺｈｏｎｇｓｈｅｎｇ

（ＬｏｇｉｓｔｉｃｓＤｅｐａｒｔｍｅｎｔ，ＸｉａｍｅｎＯｃｅａｎＶｏｃａｔｉｏｎａｌＣｏｌｌｅｇｅ，Ｘｉａｍｅｎ，３６１０００，Ｃｈｉｎａ
ＭａｎｇｅｍｅｎｔＤｅｐａｒｔｍｅｎｔ，ＣｈｅｎｇｙｉＳｃｈｏｏｌｏｆＪｉｍｅｉＵｎｉｖｅｒｓｉｔｙ，ＸｉａＭｅｎ，３６１０００Ｃｈｉｎａ）

Ａｂｓｔｒａｃｔ：ＴｈｅＥ－ｃｏｍｍｅｒｃｅａｇｅｎｃｙ－ｏｐｅｒａｔｉｏｎｓｅｒｖｉｃｅａｐｐｌｉｅｄｉｎｔｈｅｃｒｏｓｓ－ｂｏｒｄｅｒＢ２Ｃｃａｎｐｕｓｈｔｈｅｇｒｏｗｔｈｏｆ
Ｃｈｉｎｅｓｅｅｘｐｏｒｔｔｒａｄｅ，ｗｈｏｓｅｍｏｄｅｉｎｃｌｕｄｅｓｅｒｖｉｃｅｍｏｄｅｌ，ｉｎｔｅｇｒａｔｉｏｎｍｏｄｅｌａｎｄａｇｅｎｔｍｏｄｅｌ．Ｂｕｔｄｕｒｉｎｇｔｈｅａｐ
ｐｌｉｃａｔｉｏｎ，ｔｈｅＥ－ｃｏｍｍｅｒｃｅａｇｅｎｃｙ－ｏｐｅｒａｔｉｏｎｓｅｒｖｉｃｅｐｒｏｖｉｄｅｒｆａｃｅｓｍａｎｙｐｒｏｂｌｅｍｓ，ｓｕｃｈａｓ：ｗｅａｋｃｏｍｐｅ
ｔｅｎｃｅ，ｉｎｄｉｓｔｉｎｃｔｐｏｓｉｔｉｏｎａｎｄｄｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔｍｏｄｅｌ，ｐｏｏｒａｂｉｌｉｔｙｏｆｉｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌｌｏｇｉｓｔｉｃｓａｎｄｓｕｐｐｌｙｃｈａｉｎｍａｎａｇｅ
ｍｅｎｔ，ａｓｗｅｌｌａｓｉｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌｏｐｅｒａｔｉｏｎ．Ｉｎｏｒｄｅｒｔｏａｃｈｉｅｖｅｂｅｔｔｅｒｄｅｖｅｌｏｐｍｅｎｔａｎｄｇａｉｎｍｏｒｅｂｅｎｅｆｉｔ，ｔｈｅＥ－
ｃｏｍｍｅｒｃｅａｇｅｎｃｙ－ｏｐｅｒａｔｉｏｎｓｅｒｖｉｃｅｐｒｏｖｉｄｅｒｍｕｓｔｂｕｉｌｄｉｔｓｃｏｒｅｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎａｄｖａｎｔａｇｅｕｐｏｎｔｈｅｃｏｒｅｂｅｎｅｆｉｔｔｈａｔ
ｃｏｕｎｔｅｒｐｏｉｓｅｄｃｏｎｓｕｍｅｒａｎｄｓｅｌｌｅｒｓ，ａｃｃｕｒａｔｅｌｙｐｏｓｉｔｉｏｎｗｉｔｈｔｈｅｍａｔｒｉｘｏｆｔａｒｇｅｔｍａｒｋｅｔａｎｄｐｒｏｄｕｃｔｓ，ｏｐｔｉｍｉｚｅｉｔｓ
ｉｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌｓｕｐｐｌｙｍａｎａｇｅｍｅｎｔｔｈｒｏｕｇｈｔｈｅｉｎｔｅｇｒａｔｉｏｎｏｆｌｏｇｉｓｔｉｃｓｒｅｓｏｕｒｃｅａｎｄｔｈｅｉｍｐｒｏｖｅｍｅｎｔｏｆｐｒｏｐｏｓａｌｓ，
ｅｍｐｌｏｙａｎｄｔｒａｉｎｔｈｅｃｒｏｓｓ－ｂｏｒｄｅｒＥ－ｃｏｍｍｅｒｃｅｔａｌｅｎｔ．
Ｋｅｙｗｏｒｄｓ：ｅｘｐｏｒｔｏｆｃｒｏｓｓ－ｂｏｒｄｅｒ；Ｂ２Ｃ；ａｇｅｎｃｙ－ｏｐｅｒａｔｉｏｎ；ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎａｄｖａｎｔａｇｅｓ

　　跨境电子商务是指：分属不同国家或地区的交
易主体，通过互联网平台进行交易和支付结算，并通

过跨境物流送达商品、完成交易的一种国际商业活

动［１］。根据中国电子商务研究中心的监测数据显

示，２０１３年中国电子商务市场交易规模达１０．２万亿
元人民币，其中跨境电子商务进出口交易额约为３．１
万亿元人民币［２］。跨境电子商务根据其交易主体的

不同，可以分成跨境Ｂ２Ｂ、跨境Ｂ２Ｃ和跨境Ｃ２Ｃ。根
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据商品流向的不同，跨境电子商务可以分为进口跨

境电子商务和出口跨境电子商务（如表１）。
电子商务自产生以来，由于具有跨越时间和空

间限制优势，跨境电子商务一直是电子商务交易中

的一个重要环节。然而，受到支付环节和物流的制

约，早期的跨境电子商务更多侧重于交易订单批量

大、可与线下支付相结合、物流成本占比较低的业

务类型，即以跨境 Ｂ２Ｂ为主要的业务类型，形成以
阿里巴巴、敦煌网、环球资源网等具有代表性的跨

境电子商务Ｂ２Ｂ交易平台（以我国为例）。跨境电

子商务具有减少流通环节、降低境外推广和扩张成

本、快速获得境外市场信息和用户信息、直接开展

营销活动等优势，有效地促进了我国外贸产业和企

业的发展［３］。但是，传统的跨境电子商务（跨境

Ｂ２Ｂ）的运作中，我国企业面对的是境外企业，这些
境外企业由于掌握的境外市场的客户资源和市场

信息，在交易中占据着主导地位，且无形中增加了

交易流通环节。近年由于金融危机的影响，全球经

济进一步放缓，我国外贸企业受到显著影响，大批

外贸企业经营面临严重困境。

表１　跨境电子商务的类型

分类 类型 说明

根据交易

主体不同

跨境Ｂ２Ｂ 分属不同国家或地区的企业之间发生的跨境电子商务交易

出口跨境Ｂ２Ｃ 分属不同国家或地区的企业和个人之间发生的跨境电子商务交易

跨境Ｃ２Ｃ 分属不同国家或地区的个人之间发生的跨境电子商务交易

根据商品

流向不同

进口跨境电子商务 买方位于境内，卖家位于境外的跨境电子商务

出口跨境电子商务 卖方位于境内，买家位于境外的跨境电子商务

　　２０１２年始，国务院办公厅、商务厅等国家机关
相应出台《国务院办公厅关于促进进出口稳增长、

调结构的若干意见》《关于电子商务平台开展对外

贸易的若干意见》《关于实施支持跨境电子商务零

售出口的有关政策意见》等政策，国家发改委、海关

总署也大力推动启动国家跨境电子商务服务试点

工作，希望通过一系列措施指导国内的外贸企业基

于电子商务平台构建起与境外最终消费者的信息

沟通平台和交易平台，进一步减少贸易交易环节，

降低外贸交易成本和提高交易效率，进行灵活产品

升级、企业转型和品牌塑造，最终实现产业结构升

级，提升我国外贸产业竞争力。可以说我国跨境电

子商务，特别是跨境电子商务零售（也称出口跨境

Ｂ２Ｃ）业务迎来了发展的良机。

　　一　出口跨境Ｂ２Ｃ价值链

跨境Ｂ２Ｃ是不同国家或地区的企业和个人之
间发生的跨境电子商务交易。对于我国外贸企业，

特别是中小企业外贸企业来说，通过开展出口跨境

Ｂ２Ｃ业务有利于降低销售渠道费用，增加企业利润
空间，提高企业海外知名度，扩大品牌的海外影响

力［４］。然而跨境Ｂ２Ｃ与传统的跨境Ｂ２Ｂ在具体运
作过程中仍存在着诸多不同。

表２　跨境Ｂ２Ｂ与跨境Ｂ２Ｃ的比较

跨境Ｂ２Ｂ 出口跨境Ｂ２Ｃ

顾客类型 中间渠道商 最终消费者

顾客服务 顾客服务频次低 顾客服务频次高，顾客要求更多元化

订单类型 大批量，少批次 小批量，多批次

产品特点 产品品种相对较少 产品品种较多，更新快

支付方式 正常贸易支付 线上支付（第三方支付）

物流
物流成本占交易金额比重低

物流速度要求相对不高

物流成本占交易金额比重高

物流速度要求相对高

　　正是由于与跨境Ｂ２Ｂ存在众多不同，出口跨境
Ｂ２Ｃ在运作过程中具有自身的特点和问题。从价
值链角度来看，出口跨境Ｂ２Ｃ业务运作流程可分为

产品筛选或产品设计、制造，网站／网页构思和设
计，网络营销，售前客服，在线支付，订单处理，运输

配送，售后客服等环节（如图１）。
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图１　出口跨境Ｂ２Ｃ价值链

　　在上述链条的不同环节中，出口跨境Ｂ２Ｃ的具
体运营面临着如下问题和挑战：

１．产品筛选和设计。出口跨境 Ｂ２Ｃ面向国外
的消费者，由于缺乏对国外市场的了解，无从得知

自己的销售商品在国外市场上是否具有足够的竞

争力。根据调查显示，消费者之所以进行跨境电子

商务购买的主要动机因为价格（８０％）及商品的独
特性（７９％）［５］。出口跨境Ｂ２Ｃ经营者应根据目标
市场的情况，筛选相应的具有价格竞争力，且与目

标市场现有销售商品有显著差异的商品。

２．网站构思、设计和实现及平台选择。出口跨
境Ｂ２Ｃ的经营过程中，需要根据目标消费者特点进
行产品页面的设计和实现，以更好的亲和力获得消

费者认可。另外如果是进驻电子商务平台，还要结

合当地消费者的网络消费习惯，选择适合、优质的

电子商务平台，更便利地获取境外消费者的访问。

３．网络营销。信任问题是出口跨境 Ｂ２Ｃ经营
中面临的一大挑战。境外消费者对于出口跨境

Ｂ２Ｃ经营者及其销售的商品更容易存在不易信任
及欺诈的担忧，导致出口跨境Ｂ２Ｃ经营者在经营起
步阶段面临着更大的困难和压力。出口跨境 Ｂ２Ｃ
经营者需要尽力采用各种网络营销和网络推广的

手段来得到境外消费者认知和认可。

４．售前客服。售前客服质量的高低对于电子
商务的销售有着显著的影响，然而在出口跨境 Ｂ２Ｃ
经营过程中，经营者与境外消费者之间往往存在的

语言的障碍，尽管大部分出口跨境Ｂ２Ｃ经营者都配
备掌握相应外语的客服人员，但是在在线交流言语

应用、问题回复技巧等方面仍需要较丰富的经验。

此外售前客服还需要根据境外消费者的购买特征

和购买行为进行灵活应变，这都对出口跨境Ｂ２Ｃ经
营者提出了很高的要求。

５．在线支付。尽管现有的支付平台企业如
Ｐａｌｐａｙ、支付宝等已能较好满足电子商务包括出口
跨境Ｂ２Ｃ的支付需要。但是也仍存在信用卡信息

泄露、支付款项明细不够清晰等问题，制约着出口

跨境Ｂ２Ｃ的发展。
６．订单处理。出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者根据境外

消费者的订单进行拣货和包装，将商品快速地送至

运输方的手中或指定的集货点。包装须保证商品

在运输过程中的安全，并尽可能减少不必要的

重量。

７．报关。出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者亲自或委托第
三方向海关进行报关。出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者或其
代理者按程序办理相对应的进出口申报、配合查

验、缴纳税费、装运货物等手续，货物才能出境。这

一环节的效率高低严重影响着订单的交付速度，并

可能因工作失误导致不必要的耽搁情况。

８．运输、配送。运输配送的时间和成本是出口
跨境 Ｂ２Ｃ面临的另一大挑战。现有出口跨境 Ｂ２Ｃ
的物流运输模式包括国际小包、国际快递、Ｂ２Ｃ外
贸企业联盟集货、Ｂ２Ｃ外贸企业自身集货、国际物
流公司仓储集运、电子商务平台仓储集运及海外仓

储等不同模式［６］。不同的模式在运输配送的时间

及成本存在背反规律。出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者根据
产品的特点、消费者的需求及自身发展需要选择适

合的物流运输模式，避免消费者在时间或成本方面

出现不满意。另外由于交货环节的服务水平影响

着消费者的购物体验和满意度，在境外配送方的选

择上也需要十分的慎重。再者，是否利用信息技术

做好运输配送过程的可视化，便于境外消费者及时

了解商品运输动态，对消费者选购商品也有影响。

９．售后客服。在货物交付后，出口跨境Ｂ２Ｃ经
营者还需要跟踪消费者的收货及商品使用情况。

另外，售后客服还有很重要的一项工作是处理境外

消费者的退货。根据 ＩＰＣ（ＩｎｔｅｒｎａｔｉｏｎａｌＰｏｓｔＣｏｒｐｏ
ｒａｔｉｏｎ）２０１０年的调查显示，在过去的１２个月欧洲
主要国家消费者在电子商务购物曾经进行退货的

比率为４４％～７６％（如表３）。国外，特别是发达国
家健全的消费者保护法律法规，对出口跨境Ｂ２Ｃ经
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营者提出了更高的要求，做好退货的款项结算及货

物的处理也是攸关出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者最终能否
长远发展及盈利的关键因素。

表３　２０１０年欧洲主要国家的电子商务购物退货率 ％

国家 英国 德国 法国 丹麦 北爱北兰 比利时

退货率 ６１ ７６ ５２ ５１ ６１ ４４

　　数据来源：ＩＰＣＣｒｏｓｓ－ＢｏｒｄｅｒＥ－ｃｏｍｍｅｒｃｅＲｅｐｏｒｔ，２０１０

１０．结汇退税。出口跨境Ｂ２Ｃ经营者在货物出
口后，在不迟于预计收汇日期起３０天内，持出口收
汇核销单、报关单等相关核销凭证，到外汇管理局

进行出口收汇核销。核销后即可到税务局办理退

税手续。

１１．其他方面。出口跨境Ｂ２Ｃ经营者还需要考
虑目标市场所在国家地区的法律法规的相关规定，

如有关消费者权益保护方面的规定、包装材料的规

定、信用卡使用和管理、废弃物处理、市场竞争及市

场促销、关税及税收等，这些规定也都影响出口跨

境Ｂ２Ｃ经营者日常运营和发展。

二　代运营出口跨境Ｂ２Ｃ的应用模式

上述出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者在经营过程中的诸
多问题，突出体现在市场营销、成本控制及消费者

服务等方面。造成这些问题的主要原因在于出口

跨境Ｂ２Ｃ经营受到地理因素及跨境经营经验不足
等。这些问题影响着出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者的盈利
水平和持续经营能力，使得出口跨境Ｂ２Ｃ经营者在
走出国门同时面临严峻挑战。

电子商务代运营作为专业化的电子商务服务

业，致力于为客户（企业）提供信息发布、在线下单、

信用认证、合同、在线支付、物流配送、在线客服和

售后服务等部分或全部服务，帮助客户实现信息资

源的整合与共享，并最终实现信息流、资金流、商流

和物流的整合和高效运转。电子商务代运营可以

不同的模式推动相关企业实现出口跨境 Ｂ２Ｃ的运
营，解决跨境运营中存在的上述问题。

（一）服务模式

电子商务代运营商可专注出口跨境 Ｂ２Ｃ某些
运作环节，如跨境网络营销、网站运营、物流配送服

务、售前售后客服等跨境运营要求较高的环节，帮

助出口跨境Ｂ２Ｃ企业专注产品本身，从而顺利实现
出口跨境Ｂ２Ｃ全过程。在这一模式中，电子商务代
运营应具备国际网络营销的能力，熟练掌握目标市

场搜索引擎优化手段、社交媒体推广手段，根据目

标市场的法规要求开展电子邮件营销和论坛营销

等网络营销方式，能够合理利用电子商务平台的规

则提升网站（网店）和商品的排名；拥有足够流利使

用外语进行客户沟通交流并熟悉目标市场情况的

客服人员，能够解决处理客户的疑惑和建议投诉；

能够整合现有物流运输资源，优化物流运输模式，

在合理的成本和时间内将商品送至客户的手中，甚

至电子商务代运营商还拥有部分的国外仓储基地，

以更好的满足出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者的跨境仓储
需求。

这一模式中，电子商务代运营商一方面填补了

出口跨境Ｂ２Ｃ运营商在运作过程中的薄弱环节，另
一方面依托于自己的专业优势和操作经验降低运

作成本，帮助出口跨境Ｂ２Ｃ运营商实现跨境电子商
务具体运作。但受到了产品异质多元、跨境运营环

境多变等多因素的制约，电子商务代运营的实际效

果和效益很难得到保证。

以出口易为例：该公司是一家以海外仓储为核

心，为跨境电子商务提供销售平台和物流解决方案

的服务商。目前，在英、美、澳、德、香港等地设有海

外仓储，可为出口跨境Ｂ２Ｃ运营商提供小包、专线、
快递、海外仓储、订单管理、货源分销及售前售后服

务等运营服务。

（二）整合模式

为更好地促进出口跨境Ｂ２Ｃ具体运作的效率，
电子商务代运营还可以跨境电子商务解决方案提

供商的角色出现，为出口跨境Ｂ２Ｃ经营者提供完整
涵括各环节的服务方案，帮助出口跨境Ｂ２Ｃ经营者
选择电商平台、支付方式、物流配送资源等相关资

源，并进行整合优化，力争达到以最优成本和时间

将商品送至消费者的手中。整合模式可避免了服

务模式中可能存在的各环节之间的协调配合带来

的时间和成本的增加，然而整合模式给电子商务代

运营商提出了更高的要求，要求其熟悉出口跨境

Ｂ２Ｃ具体的各个运作环节，并具备质量监控和管理
的能力。

现有电子商务平台依照整合模式推动我国出

口跨境Ｂ２Ｃ的发展，如信淘国际，依托阿里巴巴速
卖通等平台，可为出口跨境Ｂ２Ｃ运营者提供包括开
店指导、货源支持、发货、店铺装修、运营推广等全

方面的跨境电子商务服务。
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（三）代理模式

相较于传统的境内 Ｂ２Ｃ来说，出口跨境 Ｂ２Ｃ
的运作过程具有高投入高风险的特点，并不是适合

于所有的企业。对于许多企业来说，与其进行出口

跨境Ｂ２Ｃ的运作，不如选择合适的代理机构来进行
出口跨境Ｂ２Ｃ的具体过程。电子商务代运营也可
以选择作为出口跨境Ｂ２Ｃ经营者的代理人，承担起
从产品选择至售后服务的全过程；或者电子商务代

运营企业帮助出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者在目标市场所
在地选择合适的合作伙伴，由该合作伙伴在当地开

展境内电子商务运作，将出口跨境Ｂ２Ｃ模式转变化
跨境Ｂ２Ｂ＋境内Ｂ２Ｃ的模式，在实现商品跨境销售
的同时，更好实现风险的转移和控制。

代理模式中，电子商务代运营方具有更高的主

导权和控制权。可以结合企业、产品、市场需求、物

流、成本等多方面的因素，选择出口跨境 Ｂ２Ｃ的目
标市场和发展模式，避免出现类似一窝蜂的现象，

可更好的帮助出口跨境Ｂ２Ｃ经营者的发展。
传统对外贸易的放缓给我国许多外贸企业带

来的生存的压力和转型的要求。目前就有一些外

贸企业利用其原有的国际贸易的客户资源和经验

优势，转型尝试出口跨境 Ｂ２Ｃ。而对于出口跨境
Ｂ２Ｃ运营商来说，选择与这些企业合作，可快速地
进入目标市场，并实现风险的安全可控。

　　三　我国电子商务代运营在出口跨境 Ｂ２Ｃ服
务中存在问题

　　电子商务代运营企业目前在国内的电子商务
平台运作中已经积累了一个的资源、操作经验和经

营能力。但是，出口跨境 Ｂ２Ｃ毕竟刚刚起步，包括
电子商务代运营企业在内的电子商务相关链条的

企业都缺乏走出国门，在异国甚至全球范围内进行

电子商务运作的经验和能力，使得在出口跨境 Ｂ２Ｃ
代运营服务过程中可能会暴露出一些严重问题。

（一）核心竞争力尚未形成

由于国情因素、市场、顾客群体因素的影响，电

子商务代运营现有累积的经验很可能无法应用于

出口跨境Ｂ２Ｃ中，而电子商务代运营的经营能力又
随着销售范围跨越了国境而急剧下降。甚至对于

电子商务代运营企业来说，与现有的出口跨境 Ｂ２Ｃ
经营者一样，目前也正处于摸索阶段，对于如何在

目标市场开展异国的网络营销、控制和整合国际物

流、做好目标市场的消费者的售前客服、处理好消

费者的退货和投诉等方面的工作，都缺乏相应的经

验、人才和能力。这都影响着电子商务代运营商的

出口跨境Ｂ２Ｃ服务质量。
（二）定位和发展模式不清晰

尽管目前出口跨境Ｂ２Ｃ已形成了一股热潮，但
是出口跨境 Ｂ２Ｃ的发展并不能盲目从众。根据
Ｎｉｅｌｓｅｎ的调查研究，美国、德国、英国和澳大利亚是
现有跨境电子商务的热点目标市场，但是上述的市

场对于我国的出口跨境Ｂ２Ｃ运营商来说，都存在着
距离过远和物流成本高的问题，不一定适合我国的

出口跨境Ｂ２Ｃ经营者。电子商务代运营者如何根
据出口跨境Ｂ２Ｃ经营者的产品、企业特点及目标市
场的情况选择合作的运作模式，还没有相应的市场

定位和企业业务发展模式。

（三）国际物流和供应链管理的难题

出口跨境Ｂ２Ｃ的运营过程中，国际物流和供应
链严重影响着实物产品最终的交付成本和交付时

间。出口跨境Ｂ２Ｃ运营过程中，不同的国际物流模
式在交付时间和成本方面各有不同。为了更好地

满足出口跨境Ｂ２Ｃ运营过程中对于国际物流的需
求，电子商务代运营商需根据商品的时效性要求、

大小重量、价格等因素，选择适合的国际物流方式。

从长远的角度来看，电子商务代运营商需要在目标

市场上选择合作的仓储和配送合作方，构建满足出

口跨境Ｂ２Ｃ运营的国际物流网络，这对电子商务代
运营商的跨国供应链整合能力又提出了更高的

要求。

（四）跨国经营中的难题

目前，跨国 Ｂ２Ｃ尽管发展迅速，但是语言、文
化、法律方面的不同将是出口跨境Ｂ２Ｃ发展过程中
的另一大障碍因素。特别是在现有不同的出口跨

境Ｂ２Ｃ目标市场在语言、文化和法律方面均有着较
大的不同的差异。对于电子商务代运营商来说，需

要正视这一跨国经营中存在的难题，避免可能造成

的市场开拓效果不佳及可能带来的法律纠纷。

　　四　代运营在出口跨境Ｂ２Ｃ中的发展策略

在代运营的发展中，代运营商的服务处于主导

地位。鉴于出口跨境 Ｂ２Ｃ运营过程中不确定因素
剧增，风险隐患无处不在，故在出口跨境 Ｂ２Ｃ发展
过程中，电子商务代运营商应努力成长，构建起自

９２



湖南工业大学学报（社会科学版） ２０１５年第５期（总第１０６期）

身的专业优势，帮助运营商更好开展出口跨境

Ｂ２Ｃ，在提供代运营服务过程中抓好几个关键点。
（一）基于消费者和卖方的核心利益点构建核

心竞争优势

电子商务代运营作为联结跨境运营商和跨境

消费者的主要纽带，要实现这一目标，应从跨境运

营商（卖方）和消费者（买方）的核心利益出发，实

现两者的优化匹配。在出口跨境Ｂ２Ｃ中，跨境消费
者关注的是产品性能、价格和购买过程的良好体

验，出口跨境Ｂ２Ｃ运营商关注的是利益与风险的最
优化。电子商务代运营商的最终目标是将适合跨

境消费者需求的产品以更低的价值更快的速度送

至消费者手中，并实现消费者的良好满意度，有效

避免可能的各种风险和消费者投诉、退货和纠纷。

电子商务代运营商应基于这一目标构建其核心竞

争优势。电子商务代运营的核心竞争优势可分为

三大方面：首先，对于目标市场消费者的消费需求

和消费行为的经验，特别是对于目标市场消费者在

电子商务渠道上的消费需求和消费行为的熟悉，有

助于电子商务代运营商帮助出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者
做好产品和市场的准确定位，从前期就减少出口跨

境Ｂ２Ｃ项目失败的可能性；其次，国际物流运作整
合能力和物流运作方案的优化能力，这一能力有助

于电子商务代运营者帮助出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者实
现更低的物流成本和时间，帮助出口跨境Ｂ２Ｃ经营
者在经营竞争中脱颖而出，获取更好的销售和发

展；再者，客户投诉和纠纷的有效和快速解决机制。

这一机制可帮助出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者更好地规避
出口跨境Ｂ２Ｃ中可能存在的知识产权纠纷、消费者
权益保护方面存在的风险隐患，实现更好更长远

发展。

（二）基于国家及产品特征准确定位和稳步

发展

电子商务代运营商的发展过程中，应形成一套

科学严谨的目标市场和目标产品选择方法。电子

商务代运营商可根据目标市场的发展潜力（可从该

市场的电子商务发展的速度、民众网上购物的意

愿、市场容量等方面进行衡量）和产品竞争力（可从

产品的价格、性能、独特性等方面进行衡量）将目标

市场分为四大类（如图２）。而其中第Ｉ种类型和第
ＩＶ种类型的市场应该可以成为现在出口跨境 Ｂ２Ｃ
经营的重点市场。

图２　出口跨境Ｂ２Ｃ中的市场—产品矩阵图

对于第Ｉ种类型的市场在实际中有两种类型，
第一种是美国、欧洲等地区，电子商务发展基础较

好，本身市场也较大，且我国的部分产品由于成本

优势也具有较好的竞争力，但是由于该市场距离我

国较远，且该市场相对成熟法律法律规制也较多，

对我国出口跨境Ｂ２Ｃ经营者的要求较高，故适合经
营已为稳定，市场销量较大的产品和跨境Ｂ２Ｃ经营
者。电子商务代运营商可为上述类型经营者优先

选择这一目标市场。第二种类型是俄罗斯、印度、

印尼等国家，本身人口众多，电子商务发展较慢但

保持着较快的发展速度，轻工业较于中国来说相对

落后，又与我国距离较近。电子商务代运营商可协

助初步进出国门的跨境 Ｂ２Ｃ经营者在这一目标市
场进行跨境Ｂ２Ｃ的经营尝试。

第ＩＶ种类型的市场，主要是一些面积较对较
小且人口不是很多的国家或地区。这种国家如我

国周边的东南亚国家、我国港台地区，这些国家和

地区的消费者相对来说，更加容易接受跨境的电子

商务购物。在跨境Ｂ２Ｃ发展过程中，这些国家和地
区在交流沟通方面比较不会存在问题，物流方面的

制约因素相对来说也较不明显，故电子商务代运营

商也可以将这一目标市场作为选择之一。

而对于第ＩＩ种类型的市场，电子商务代运营商
则应该协助出口跨境Ｂ２Ｃ经营者进行产品的分析，
找出产品不具有竞争力优势的原因：研究是否由于

物流成本的原因导致产品成本不具备竞争力、还是

由于产品本身与目标市场本土产品存在较大的性

能、质量、外观设计方面的差异。对于可以改进的

产品进行改进，力争将该市场转化为第 Ｉ种类型的
市场。如果无法改进，则重新选择其他可行的目标

市场或放弃这一类型市场。
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（三）依托资源整合和方案优化实现国际供应

链管理

现有出口跨境 Ｂ２Ｃ中主要根据不同产品中消
费者对于物流成本的承受能力及对物流时间的忍

耐程度而选择相应的物流配送方案。在现有的出

口跨境Ｂ２Ｃ运作中，在条件成熟时将仓储地点前移
至更靠近消费者聚集地，是一个可降低物流成本并

缩短配送时间的有效方案。但是这个方案也会带

来仓储运作成本、库存成本的上升及呆滞物品和调

拨成品等方面的问题。综合考虑出口跨境 Ｂ２Ｃ的
发展及客户服务的需求，设立这种跨境仓储是出口

跨境Ｂ２Ｃ发展到某个阶段的必要决策。电子商务
代运营商可更好的解决这一问题：可以是由电子商

务代运营商协助出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者来设立和运
营这一仓储中心；也可以是由电子商务代运营设

立，并接受出口跨境 Ｂ２Ｃ经营者的委托进行经营；
还可以是由电子商务代运营商在目标市场当地寻

找合适的合作方，租用对方的仓储和配送资源和能

力。电子商务代运营须站在供应链的角度以追求

整个运作成本最优化的目标进行物流节点的选择

和资源的整合。

此外，电子商务代运营商在进行物流运作时，

还应该考虑与现有的“海淘”（进口跨境 Ｂ２Ｃ）物流
体系进行整合，构建双向跨境 Ｂ２Ｃ运作模式，在仓
储、运输等方面进行资源共享，更好地提升运作

效率。

（四）注重人才引入和培养化解跨国经营难题

对于电子商务代运营商来说，语言方面的障碍

是一个进入跨境Ｂ２Ｃ的显性门槛，而我国与目标市
场的文化风俗差异则是进入跨境Ｂ２Ｃ的隐性门槛。
是否拥有一支熟悉掌握外语并能理解、适用、规避

文化风俗差异的人才队伍是电子商务代运营发展

成败关键。然而人才引入和培养是一项长期且系

统的工程。对于电子商务代运营商来说，现今能够

较好较快解决这一问题的途径是利用好现在分散

在各个目标市场的、为我国众多网民服务的“海淘”

“海外代购”“海外直邮”人才队伍。

现有的“海淘”族通过近几年的运作已形成了

一定的电子商务运作和客户服务经验。电子商务

代运营商通过与现有的“海淘”类人才的雇佣或合

作，短期内缓解发展初期跨境Ｂ２Ｃ电商人才匮乏的
问题。在此同时，电子商务代运营在经营发展和经

验的累积同时，逐渐进行出口跨境Ｂ２Ｃ电商人才的
培养，形成一个长期人才培养提升机制，更好满足

出口跨境Ｂ２Ｃ业务需求。

出口跨境 Ｂ２Ｃ为广大企业提供了一个快速进
入国际市场，扩大商品销售的渠道，但是，出口跨境

Ｂ２Ｃ也向这些企业提出了更高的要求。出口跨境
Ｂ２Ｃ的成功取决于在具体电子商务运作流程顺畅
和决策效率，电子商务代运营可以帮助跨境Ｂ２Ｃ经
营者更加稳健地实现商品跨境销售、实现企业发展

和利润提升的目标。然而出口跨境Ｂ２Ｃ刚起步，电
子商务代运营商同时需要积极投入更多的精力和

资源迅速成长自己，构建自己的优势，帮助出口跨

境Ｂ２Ｃ经营者实现走出国门走向世界的目标。
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