
新科技的出現，打破了產業邊界，面對來自四面八方的競爭對手，新科技的出現，打破了產業邊界，面對來自四面八方的競爭對手，

台灣企業唯有透過新思維、新方法與新工具，方能打破侷限，創造台灣企業唯有透過新思維、新方法與新工具，方能打破侷限，創造

另一波巔峰。例如透過B2B2C機制，台灣製造業得以從被動生產製另一波巔峰。例如透過B2B2C機制，台灣製造業得以從被動生產製

造導向的企業，逐漸轉變為以客戶需求為中心的企業，有效掌握市造導向的企業，逐漸轉變為以客戶需求為中心的企業，有效掌握市

場動向。場動向。

◎撰文／賴薇亞　圖片提供／Shutterstock
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新
科技與新服務的崛起，不

僅改變了電商生態體系，如

B2B與B2C服務疆界日趨模糊，更

加速電商產業鏈的解構與重構腳

步；為在這一波變革中取得先機，

電商平台、品牌業者、零售通路

業者莫不卯足全力，以新思維、新

工具翻轉銷售服務模式，例如東、

西方世界的電商霸主─阿里巴巴

（Alibaba）與亞馬遜（Amazon）

皆積極透過虛實整合等方式，打

造以消費者為中心的嶄新購物體

驗。不過隨著跨境電商體系規模

擴大、進入門檻大增，衍生出的

B2B2C服務模式，已不失為製造、

品牌業者接觸消費端初始練兵的

模式。

新科技服務新科技服務

引發電子商務市場變革引發電子商務市場變革

相較於B2B電商服務強調的是

連結企業與上下游夥伴、B2C電商

服務是由企業直接將產品服務銷

售給消費者，B2B2C電商服務則

是指企業透過第三方服務業者，

或由電商平台業者串聯平台內的

商家，再提供產品服務給終端消

費者。

因為，在未來的電子商務市

場，消費者擁有的主導權將愈來

愈高，直接左右企業要賣什麼、

怎麼賣，以及賣多少等，以至於

市場端的分析與客戶服務、物流

系統變得異常複雜，已非一般中

小企業可操作。於是，類似台貿

全球與樂利等專門協助介接各種

電商平台的對接服務業者；以及

像Direct Retail Service（DRS）提

供一條龍代營運服務的跨境電商

整合平台業者便應運而生。

「面對瞬息萬變的市場，競

爭內容不只是產品對產品，而是

供應鏈對供應鏈，因此，對企業

來說，如何以高效率的商營模式

提升投資報酬率，尤其重要；當

然，這也是促成新型態B2B2C服

務產生的原因。」DRS總經理黃啟

哲表示，當前跨境電商B2B2C模

式與傳統B2B2C模式的最大差別

是，單純將產品上架是沒有意義

翻

B2B2C
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分為以下二大類型：

管道管道1》由新型態業者
提供專業電商服務

行動裝置與網路的普及讓愈

來愈多消費者能夠隨時隨地上網

查詢與瀏覽商品資訊、聽取社群

（使用者）分享意見，然後到實

體商店體驗商品，最後再以習慣

的方式在實體或虛擬商店採購、

支付費用。因應這股消費者購物

行為的變遷，市場上出現許多新

型態海外電商服務，以及專門提

供多元平台對接商業媒合服務的

專業服務供應商。

舉例來說，已有企業透過

Blog、LINE、Facebook與直播等

社交平台進行B2B2C海外銷售。

牛軋糖名店糖村就透過部落格與

Facebook等社群行銷手法，成功

打進泰國食品市場；其次，也有

不少新創業者透過自建B2B2C平

台的方式協助製造業者、零售業

者將產品服務推向國際市場，例

如從腳踏車零組件貿易商轉型為

協助製造業者進軍海外市場的新

創業者─貿易道（Patisco），就

的，必須確保這個產品符合銷售

市場（消費者）需求，以及進行

對應的行銷宣傳。因為未來的世

界將是以消費者為中心的全新市

場，台灣企業若想將市場版圖進

一步拓展到海外市場、或者提升

海外市場占有率，僅提供好產品

還不夠，更必須化被動為主動，

了解市場需求以確保遞交的產品

服務確實符合市場（消費者）需

要，這也促使分銷平台或代運營

業者不只在協助企業解決跨境電

商的金流、物流與資訊流等基本

鏈結問題，更要積極深化在客服

與行銷等面向服務能量的原因。

布局B2B2C境外電商市場布局B2B2C境外電商市場

的2種管道的2種管道

跟隨大平台業者一起進軍

海外市場的平台產業眾多，包括

積極布局中國、新加坡、馬來西

亞、泰國、越南與菲律賓等海外

市場的台灣電商平台業者，如

PChome、MOMO等，以及來自歐

洲、美洲與亞洲的全球電商平台

業者，如eBay、Amazon、阿里巴

巴與LAZADA等。但這並不意味著

企業無須另外找尋合作銷售通路

及基礎流量來源，更何況還需要

自行負責海外稅務、庫存物流費

用。此外，由於企業大多只能被

動聽取大平台業者對終端消費者

市場需求的規劃建議提供產品服

務，因此，在市場反應速度等表

現較為疲弱。

面對植基於大平台下多樣貌

的電商平台服務，企業該如何選

擇最適合的方式進軍海外市場？

根據提供金流、物流與資訊流等

服務業者的屬性不同，可簡單區

B2BB2B、B2C與B2B2C商業模式比較

B2B電商服務 B2C電商服務 B2B2C電商服務

客戶類型
企業（進口商／零售
商／自用企業）

終端消費者 終端消費者

客戶關係 長期的夥伴關係 採購關係 長期的客戶經營

採購時程 相對較長 短 短

採購決策模式 理性、需求導向
感性、需求與
慾望導向

需求體驗導向

品牌價值 品質與互信 品質、客服、評價
品質、互信、客服、
消費者評論等

金流服務－稅務 僅境內稅務事宜 自行負擔國外稅務 負責處理跨境稅務

物流服務－庫存 自行解決 自行解決 統一解決與優化

資訊流
（市場資訊）

無
主要提供產品銷售
狀況等資訊

提供產品銷售與市場
（客戶）需求等資訊
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者來說，最大的挑戰不外乎找到

以更具效率的方式，與世界各地

的夥伴、客戶維繫長期關係；為

解決該問題，台貿全球除計畫在

台灣林口的亞洲矽谷園區成立可

提供一站式服務的交易所外，亦

計畫在美國矽谷成立交易所來對

接、媒合更多的商業合作機會。

管道管道2》由專業代營運服務商
提供一條龍服務

除了由新型態服務商提供海

外電商服務外，企業亦可選擇與

提供行銷、金流、物流與客服等

全方位服務的電商代營運服務商

合作，由服務商負責跨境交易的

各項事宜，讓企業專心致力於開

發符合市場（消費者）需求的產

品服務。

台貿全球以O2O機制台貿全球以O2O機制

優化B2B2C跨境電商服務優化B2B2C跨境電商服務

「要做大市場，得同時從實

體與虛擬兩大通路著手。」胡玉城

表示，以前只要經營得當，就有機

會稱霸一片天，但是在競爭日趨激

烈、商業通路日趨多元的今天，光

只是做電商還不夠，必須設法在各

國設立分公司或是與當地夥伴合作

的方式，以最具經濟效益的方式擴

展商機。

相較於傳統貿易商必須花

費高達140天的時間完成海外代

理、商檢認證、海運物流、通關

出口、分銷上架、推廣行銷等工

作，委由台貿全球對接跨境電商

市場，只要14天就可以享受少量

寄倉與多方上架等效益。

胡玉城面帶微笑的解釋，

在境內市場方面，台貿全球是透

過自建的電商平台─台匯淘，來

協助企業銷售產品服務，至於在

境外市場方面，則是透過介接德

國、美國、中國、台灣與馬來西

亞等東南亞國家的電商平台、經

銷夥伴或專屬營運團隊等方式，

進行線上與線下的B2B2C運作。

於此同時，藉由網紅直播等新媒

體進行對應的行銷宣傳，來拓展

產品服務的市場知名度，以利後

續行銷。

「我們還會透過『市場調

查』與『銷售資料分析』等方式

是典型的案例。

此外，因應跨境電商平台種

類多元，市場上出現專門協助對

接各種電商平台的專業服務供應

商，幫助企業快速將產品服務上

架，或提供商業媒合，例如：台

貿全球便透過線上與線下B2B2C

模式串聯淘寶、天貓、京東、

Amazon與eBay等平台，透過順豐

速遞、中國郵政、DHL與PHS等物

流業者，將產品服務順利送達到

消費者手中。

「我們積極打造全球（跨

境）電商的一體化平台，協助台

灣企業更快、更好地將產品服務

觸角延伸到世界各地。」台貿全

球投資與媒體關係副總經理胡玉

城表示，對台灣製造業、品牌業

面對瞬息萬變的市場，企業應根據自身需求，以及提供金流、物流與資訊流等服務業者的
屬性，選擇最適合的方式進軍跨境電商市場。
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了解各個市場的需求，協助分銷

適合的產品服務到各個市場。」

胡玉城總結。

DRS全方位服務DRS全方位服務

助企業經營跨境電商市場助企業經營跨境電商市場

「我們的目標是讓企業客戶

可以將心力放在產品研發，後續

的跨境金流、物流、客服與行銷

等資訊流則由DRS負責。」黃啟哲

表示，無論是B2B或是B2C服務，

都存在產業鏈上下游的資訊不通

透等問題，進而導致產品銷售價

格過高、甚至是在不對的地方進

行銷售等問題發生，若委由DRS提

供B2B2C的代營運服務，則可有

效避免該狀況發生。

DRS在與客戶簽約後，會開

始評估產品服務屬性，準備對應

的行銷規劃，接著，安排產品出

口到海外市場進行銷售；產品正

式開賣後，DRS還會持續提供行

銷服務、營運銷售、市場分析、

客服與退換貨與補貨等服務。目

前，已有超過50家的台灣製造業

委託DRS代為營運跨境電商市場，

其中包括許多大型品牌業者。

「除了欠缺海外資源的中小

企業會找DRS合作，大型品牌業者

在意識到既有通路資源不適合推

廣新型態產品服務後，也會與DRS

進一步合作，如某品牌業者委託

DRS銷售血壓計等新產品，短短3

個月的時間，就將產品銷售額向

上拉升4倍以上。」黃啟哲說。

總的來說，對於不熟悉跨

國通路模式，以及資金與資源相

對較為有限的台灣企業來說，

B2B2C模式確實有助於其快速擴

展海外市場。

不過，水能載舟亦能覆舟，

無論企業選擇直接入駐大平台，或

是與新型態電商服務業者及第三方

代營運業者合作，都應該先行了解

欲進軍的海外市場在法規、金流、

物流與行銷等各個面向的法律規

範，並且確認合作夥伴可以給予

哪些服務。如此一來，必能發揮

B2B2C商業模式的最大效益，藉由

電商服務業者的助力，成功將產品

快速銷往海外市場。■

B2B2CB2B2C代營運服務一覽表代營運服務一覽表

資料來源：DRS提供，貿易雜誌整理。

B2B電商服務 B2C電商服務 B2B2C電商服務
（以DRS服務為例）

金
流

稅務 通常僅國內稅務 若有國外庫存將產生國外稅務 只有國內稅務

營收 低 高 中高

投資與固定費用 低 高 低

投資報酬率 低至中 低至中 高

風險 中 高 低

物
流

庫存地暨發貨地 國內 國內或國外 國外

運輸流程 各自開發 各自開發 統一解決與優化

運費 各自支付 各自支付 透過集運降低運費

資
訊
流

客服數據 可能無法取得 自行統計 DRS協助提供

市場資訊完整度 低 高 高

市場資訊即時度 低 高 高

整合多國市場資訊 低 低 高

營運數據分析 自行開發 各自開發 統一提供與優化

提供客服服務 零售商 自行處理
DRS提供多語言的
第一線客戶服務

協助行銷推廣 無 有 有
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