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电商

本报记者 郭奎涛

天猫启动“双十一”火药味十足

引发跨境电商全线混战

（上接第七版）

同一种产品多家企业生产， 随之而来的后果就是“价格

战”。“很多安防产品都降价三分之一以上。 ”一家参加展会的

企业称。

一家做监控摄像头的企业负责人告诉记者， 摄像头的价

格从 250美元降至 220美元，跌幅超过 10%，还有一些产品甚

至降价 30%，把行业价格都搅乱了。

“行业集中度分散就会带来上述问题，需要通过整合提高

行业集中度。 ”李军表示。

而泰科在中国相继并购了两家企业，它们分别是中国消防

工程和智能楼宇里的领军企业。连续的并购显示出企业对于安

防行业的看好。“今后将与地方企业建立战略合作伙伴关系，进

一步强化向二三级市场和垂直行业的渗透力。 ”费阅军称。

“全球化肯定是个方向。 但目前

还是有一定难度， 最明显的就是物

流， 跨境电商由于牵涉到诸多环节，

物流不仅比较繁琐， 而且成本较高，

这都严重影响了买家的体验。 ”10 月

30 日，在天猫“双十一”启动当天，针

对其全球化的战略，有资深天猫卖家

对记者表示。

似乎正是为了解决这个顾虑，在

由天猫“双十一”试水全球化引发的

跨境电商混战中，物流俨然成了竞争

双方主要的布局点。

先是在 10 月 29 日，亚马逊中国

宣布美国、 德国等六大亚马逊海外

网站即日起开通对中国的直邮服

务， 部分产品整体价格甚至比淘宝

还低； 而天猫也在第二天详细地公

布了其基于保税区和集货仓的创新

物流模式， 直言物流成本可比航空

直邮节省 90%。

下一个蓝海市场

“相比内贸 B2C， 外贸 B2C 正是

大好时候。 物美价廉的中国制造越来

越多地得到全球消费者的认可，这个

市场太大了， 根本不用打价格战，利

润率至少要比内贸高出 50%。 ”2012

年前后，正值本土电商价格战白热化

之时，广东一家外贸 B2C 电商负责人

对记者说。

这只是跨境电商中的一部分，即

“全球卖”，另一部分则是近两年兴起

的海外代购，又叫“全球买”，由海外

用户代国内消费者购买海外卖家的

商品并辗转寄往国内，单单这部分市

场去年的规模就超过了 700 亿元。

随着天猫今年“双十一”正式启

动全球化，亚马逊、苏宁易购等相继

跟进，原本由外贸 B2C 垂直电商和草

根网购达人主导的跨境电商开始变

得火药味十足。

阿里巴巴集团天猫总裁王煜磊

在介绍天猫“双十一”战略时，首先介

绍的就是全球化。 他认为，海外品牌

过去来中国拓展业务，都是来国内建

立品牌、门店、销售渠道，这个周期非

常长，而互联网和天猫则提供了一个

在很短时间来实现的途径。

第一个回应天猫“双十一”全球

化的是亚马逊中国，这家电商因为其

外资身份在跨境电商领域具有明显

优势。 据悉，除了利用六大亚马逊海

外网站开通直邮中国的服务以外，它

还将在“双十一”之前试运营“海外

购”， 直接在其中国网站提供海外卖

家的商品。

随后又有消息曝光，苏宁跨境电

商项目美国自采团队已组建完成，系

苏宁云商美国成立的新事业部门，中

文名为美国苏宁易购。 该团队主要负

责苏宁在美国的线上及线下业务运

营以及产品开发，目前持有商品的品

牌约有 150 多种。

竞相创新物流模式

尽管认同跨境电商的发展空间

和天猫“双十一”拓展全球化的方向，

上述天猫卖家还是表达了对物流问

题的担忧。

实质上，亚马逊中国此次公布的

跨境电商战略， 主要内容就是物流。

六大海外站点不仅直邮中国，由亚马

逊自动处理清关手续，而且纷纷下调

了直邮中国的国际运费，即便算上运

费与关税，很多直邮商品比国内购买

还要便宜不少。

根据阿里巴巴集团跨境 B2C 事

业部总经理吴倩介绍，天猫“双十一”

全球化业务主要有天猫国际、淘宝海

外和速卖通三个通道， 并由菜鸟网

络、 支付宝等阿里生态体系做支撑。

其中，由菜鸟网络承担的物流环节尤

其被反复强调。

“有一种创新物流的方式可以帮

助商家降低成本， 那就是保税和集

货。 当你收到确定性订单， 集中备

货，通过海运过来成本能降低 90%，

所以我们这个模式中的利润不是从

税收中节约的， 而是从创新物流中

拿到的。 ” 吴倩接受记者采访时表

示。

菜鸟网络资深副总裁万霖进一

步表示，保税模式是基于阿里的大数

据和云计算技术，提前备货进入到保

税区，在订单生成之前就完成海关通

关，并将支付宝系统、菜鸟网络和订

单系统合三为一与海关对接，订单生

成时商品直接从保税区配送消费者，

时效可以做到 2 到 3 天，与一般内贸

B2C电商相近。

集货仓模式则是指，阿里在海外

建立仓库，将零碎的订单统一打包成

集装箱通过海运送到国内，可以比航

空直邮节省 90%的成本。

万霖还向记者透露，目前，阿里

已经在美国东西海岸建立了 3 个集

货仓，在欧洲、澳洲也有布局，其它地

区也在陆续规划。

销量占比难以预测

尽管对于“双十一”全球化给予

了充分的重视，天猫方面始终未对销

售目标给出说法。

“我们非常欣慰地看到，‘双十

一’预售中很多商品售罄，有些已经

提前下架了。 美国 COSTCO有一罐坚

果，过去两周卖了 90 吨，如果首尾相

连摞起来超过 32 座帝国大厦的高

度。 还有韩国的国母套装，也都卖爆

了。 ”吴倩介绍说。

但是， 天猫却在有意控制参加

“双十一”的海外卖家及其上架产品

规模。 以 COSTCO 为例，在已经上架

的数款产品预售可观的情况下，其

美国总部曾和天猫联系申请增加产

品种类，天猫给出的答复是，“在‘双

十一 ’ 以后先 review 一下再来决

定”。

吴倩说，“实事求是地讲，张总给

了 KPI， 但是不是数字。 对于进口来

讲，我们的 KPI 能够帮助相信我们的

商家打造标杆性的商品，帮助服务质

量过硬的商家考验单店铺的成交能

力。 出口链路比较长，不仅关注出口

重点国家的单量， 有消费者的评价，

还有是服务的物流时效，这些都是出

口业务给我们的 KPI。 ”

行业分析认为，虽然天猫“双十

一”对全球化比较重视，毕竟只是开

始，更像一场试验，需要摸着石头过

河， 天猫主要看重的是这次试验带

来的经验和预期，预计在今年“双十

一” 的整体销售额中的占比不会很

高。

王煜磊则在介绍全球化时表示，

“双十一” 往年来自全球化的销售额

占比量非常小，经过今年充分的市场

运营，相信这个比率一定会高，而且

增长的数量级会更高，“但是因为基

数比较低，所以占大盘子的比率很难

预测，相信会给我们带来惊喜。 ”

（上接第八版）

而从城轨国内市场的境况而言， 大力向世界推广城轨地

铁也是缓解目前略显过剩的城轨地铁生产力的方法之一。

据业内人士分析， 目前南北车的城轨地铁年产量已经接

近了 5000 辆， 而国内市场地铁需求最旺盛的一年也仅为

3000 辆，虽然在可期的 5 年中，国内地铁城轨市场将保持需

求，但仍很难完全承接两家公司强大的生产能力，因此，大力

拓展国际市场不失为一种好的方法。

减少海外市场竞争内耗

在这次竞标结果宣布 5 天后，中国南北车双双停牌，据传

出的消息，南北车将正式进入合并流程。

南北车并不是第一次被传将合并， 而这一次则是真正确

认两家公司将进入合并流程。 记者向中国北车了解相关合并

事宜，但并未得到确认答复，称“暂不方便回应”。 对于此次合

并的原因， 有相关人士称是为了防止中国轨道在出海之途上

内部竞争。

“在中国轨道商内部有一些避免竞争的合约， 比如 2008

年在中国北车内部就曾经签订了一个协议， 避免各个控股公

司间的相互竞争，但从大范围内，并没有这样的协议，特别是

在国际市场上，南车北车总会免不了碰头。 ”知情人士告诉记

者，在此次的波士顿竞标中，就有南车旗下的青岛四方也参与

到竞争中。

依照目前中国南车北车的公司规模和生产能力， 合并后

的新公司将成为全世界顶级规模的轨道生产厂， 这对于目前

中国轨道出海是巨大的利好消息。

对于合并的具体事宜暂时未发布， 但目前市场有两种猜

测， 其中一种是由其中一家公司通过增发的方式吸收合并另

一家， 另一种则是由南车北车成立一个由国务院国资委管理

的新集团，下辖两个上市公司。 相关人士告诉记者，后一种的

可能性更大一点。

“南北”合体共闯海外市场

城轨项目更具优势


