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報 告 摘 要

一、當面對數位經濟時代的來臨時，許多傳統產業往往憂心將被來勢洶洶的網路公司所取代，而視電子商務為一大威脅；但是，觀察國外電子商務發展的狀況發現，電子商務並不會威脅企業生機，它的成長反而促使企業加速朝向經營全球化、生產服務效率化前進，它創造了企業競爭的優勢，讓企業在全球化洪流中，更有本錢生存下來。
而電子商務風潮自1998年興起至2000年達到白熱化，經過一番春秋戰國時代，網際網路公司回歸到現實企業經營獲利的本質。根據Webmergers.com的M&A調查，從1998年至2001年網路購併案件總計達2,801件，涉及的購併金額達1,809億美元以上；另網路公司倒閉的案件則在2001年達到最高峰537件。
二、電子商務目前的發展趨勢
（一）具工業背景的公會地位正在提昇中

（二）生存空間大減逼使新創網路公司尋求轉型

（三）股票成為一種工具來鎖住商務社群

（四）體認到產業專門技術才是提供真正價值之所在

（五）目前的焦點都重在一個雙贏價值模式

（六）垂直的電子市集正在興起

（七）遺留系統(Legacy Systems)的整合是建構完整網路的關鍵

（八）全球連線與相互可操作性是長期的成功關鍵因素

三、報告結論與建議
（一）鼓勵產業運用知識、創新知識
（二）培養運用知識、創新知識的人才
（三）持續建置符合時宜的基礎建設

（四）促進政府與民間部門角色功能的分工與合作

（五）鼓勵公、協會發展電子市集
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壹、前言
網際網路的廣泛運用，造就了新一波的產業革命。當面對數位經濟時代的來臨時，許多傳統產業往往憂心將被來勢洶洶的網路公司所取代，而視電子商務為一大威脅；但是，觀察國外電子商務發展的狀況發現，電子商務並不會威脅企業生機，它的成長反而促使企業加速朝向經營全球化、生產服務效率化前進，它創造了企業競爭的優勢，讓企業在全球化洪流中，更有本錢生存下來。

尤其目前歐美國家所帶領的經濟減緩與科技股的跌價為全球化經濟的未來方向增添了不確定性。很多企業在之前係透過積極的科技投資來支撐其經濟擴張，目前已進展到較正規的維護與例行性的更新週期，雖然這看起來好像會引發科技市場警報，但現實決不是無望，反而在此時機，持續成長的機會大量存在於發展中國家的市場。
假如越來越多人連線上網，全球性的科技領導的成長將持續進行。當已開發國家正在處理暫時性的成長減緩時，新興的經濟體將成為電子商務成長的來源。這些國家的政府與他們的私部門夥伴現在碰到一個大好的機會，縮小他們與全球領導者的差距。現在正是行動的好時機，將障礙移除並向前推進，從已開發國家政策發展的經驗中去學習，然後站在他們的肩膀上一躍而越過老科技。

因此，建構一個安全而有效率的電子化交易環境與社群合作環境，讓網上交易自由活絡，電子商務進而蓬勃發展，將是未來數位經濟發展一個很重要的課題。根據McConnell International (MI)科技管理顧問公司調查全球53個新興發展中國家對於在線上做生意的準備程度（E-readiness）
，依據其對各個國家在五項電子化程度貢獻因子評比，作總結並描繪出下面的電子化方案圖，由圖一顯示出哪些國家所採取的行動正使其往前邁進，使他們參與數位經濟的能力有大幅度的改善，而無論其今日的電子化程度如何，能在衝擊與創新上的具領導地位者，短期內將在最可能發展的商機上佔有一席之地。這些就是明日之星。其中，我國（Taiwan）E-readiness程度是所有53個國家中最具創新能力的，但國家整體在數位經濟中的衝擊能力則偏低。

圖一、世界各國電子化方案評量圖

貳、研究過程

一、本次考察遠赴美國，實地拜訪該國電子商務相關企業機構，參加一項技術與應用研討會、一項網路無線通訊博覽會，並出席一場全球數位經濟會議，考察美國電子商務現況及全球發展趨勢。感謝本會長官不吝給予機會，在原提案人離職的情況下，讓我有機會開拓視野，增進個人知能。
二、由於行程安排期間碰上美國九一一恐怖攻擊事件，美國國內處於備戰狀態，行程安排一度因而延後，最後，透過我外交部駐舊金山辦事處及駐堪薩斯辦事處的協助，完成安排參訪行程，謹此感謝美國舊金山台灣貿易中心黃處長孝寬、尤英琳小姐，及駐堪薩斯辦事處楊秘書慶輝，沒有他們的協助，我無法在這麼短的時間內就能成行。以下列出本次參訪行程及訪問對象：

	參訪行程
	訪問對象

	1.802.11 Planet Conference & Expo, Fall 2001
	研討會

	2.Ariba Inc.
	Barbara Kuo(Manager)

	3.Commerce One Inc.
	Symon Chang(Tech Lead)

	4.@Network Inc.
	Kevin Mar(CEO)

	5.C&L International Inc.
	Shawn Chang(CEO)

	6.Internet World Wireless West 2001
	博覽會

	7.The Digital Economy
	會議

	8.Blue Ray Media
	Tom Grant(Producer)
David Lampe

	9.Association of Technology Professionals, Mile High Chapter-Denver
	Ty Bohannon(Chief)

Elaine Miller
Terry Freeman
Dean Stevenson
Thomas Frey
Daya H. Haddock

Charles Oriez

Jack Harper

Kimberly Lunn

Steve Wille

Suzanne I. Weston

Larry Nelson

Todd Neff

	10.Colorado Springs Chamber of Commerce
	Carmon Stiles(Director)

	11.Electronic Network Systems (ENS)
	Ana English(CEO)

David L. Marek

Anne Gillis

Dustin Medina


三、本報告研究內容主要係由電子商務相關網站、書籍、期刊與報告中，蒐集相關資訊與知識，並配上實地參與研討會、會議及訪查廠商所獲得的心得，試圖彙整出一篇可讀的報告，以作為政府政策規劃之參考。
參、研究內容
自1998年興起電子商務風潮至2000年達到白熱化，各式新興dot-com公司或由虛實結合的「企業對企業（B2B）」、「企業對消費者（B2C）」電子商務網路公司大量出現，經過一番春秋戰國時代，現在已逐漸由絢麗歸於平淡。網路夢想家除了透過網路繼續發揮其無遠弗屆的影響力以外，仍須回歸到現實企業經營獲利的本質。根據Webmergers.com2的M&A調查，從1998年至2001年網路購併案件總計達2,801件，涉及的購併金額達1,809億美元以上；另網路公司倒閉的案件則在2001年達到最高峰537件。
表一、近年網路公司購併案件數與金額統計

單位：十億美元 
	西元
	件數
	購併金額

	1998
	137
	$6.4

	1999
	465
	$47.5

	2000
	910
	$87.3

	2001
	1,289
	$39.7

	總計
	2,801
	$180.9


資料來源：Webmergers, Inc.
表二、近年網路公司倒閉案件數統計

	型態
	2001年
	2000年

	
	家數
	比例
	家數
	比例

	Access
	207
	10%
	19
	8%

	Content
	223
	24%
	61
	27%

	Ecommerce
	86
	38%
	121
	54%

	Infrastructure
	113
	21%
	17
	8%

	Professional Services
	39
	7%
	7
	3%

	總計
	537
	100%
	225
	100%


資料來源：Webmergers, Inc.
至截稿為止，2002年第一季有54家網路公司關閉。
這些網路公司有些瀕臨倒閉或購併，有些面臨強大競爭壓力，在投資人與顧問公司的協助與鞭策之下，兩年來不斷努力思考適合他們的商業經營模式，經過不斷的創新與蛻變，有些經營模式已逐漸看到成功的利基，以下整理出學者專家們所研究出來的電子商務與其可行模式。
1、 網際網路商務所涉及之範圍
[image: image2.wmf]因為網際網路無國界、跨產業的特性，整個網際網路商務所涉及的範圍從電子商務本身的技術與整合到所有產業上中下游的連網整合，從企業內部網路到網際網路，以及關聯密切的商業環境垂直市場。它所應用的範圍幾乎可以擴及所有行業，而目前積極參與的國家更遍及全世界。
圖二、網際網路商務
[image: image3.png]



二、電子市集
過去看似夢幻的電子網路，現在正大量以數位市集（digital marketplace）的形式展現，正如世界經濟在地理上正朝區域經濟與貿易方向發展一樣，電子市集（e-marketplace）正成為世界市場中的數位貿易區。而且，預估這些數位市集將很快的發展出提供更高層次的價值，與知識工作者的數位工作空間（這些數位工作者可能是專門設計、生產、銷售、運送產品與其他為這些數位市場服務的人），而且電子市集製造者的活動力就是B2B商務的催化劑。Gartner Group預估電子市集製造者於2004年將創造出2.71兆美金的電子商務銷售交易規模，約佔整個B2B市場的37%，全世界銷售交易的2.6%。
觀察近年來數位經濟的發展過程，以交易為基礎的商業模式逐漸在轉型中。例如，很多電子市集的商業模式在早期基本上是以交易費用基礎來發展，有些電子市集甚至是以所謂交易收入（transaction revenue）作為其商業計劃的中心要素，然而這種以交易為基礎的商業模式因為惡性競爭無法獲得預期利潤，近期在華爾街的嚴密監督之下已被淘汰。未來，特別是當交易費用處於極度競爭的壓力之下，交易與電子市集將不再是同義詞，因為交易僅代表了最簡單的商業模式，它並未提供一長期而可繼續保持的優勢。為了贏得買方的欽賴，電子市集需不斷達成寬廣選擇性與最好價格的需求，又為獲得供應廠商的支援，這種可以延伸到全球市場的交易方式必須是可以直接接觸到客戶，而且必須是整個龐大的客戶群。因而，學者指出，真正的長期利潤應來自於服務及供需來源資訊與知識彙集所創造出來的附加價值。

專家認為，電子市集產業本身將轉型為虛擬的數位工作環境，其中並將促成真實的工業合作。而電子市集在經濟所扮演的角色則變成單純買賣雙方的撮合者，兩方都信任這個媒介與顧問，爾後再演變成為一種價值信賴網路（Value Trust Networks）。這些價值信賴網路可能只服務某一特定的產業供應鏈，又或者提供一個以信賴為基礎之額外服務給網路會員。以下將對電子市集的演進及其特性作一描述。
（一）如下圖所示，電子市集從一個單純重在交易撮合服務的電子商務，轉移到以提供加值服務為中心的電子商務上。這將使得電子市集從一個主要的撮合者轉型為一個加值服務提供者。當交易與加值服務成為主流時，領悟力高的電子市集業者知道要去控制資訊流，並將其轉化為提供會員決策的支援服務，這個數位市場因而轉移成為知識提供者，這就是電子市集的新方向。學者專家更進一步預測，再下一個革命性的階段將是交易，加值服務，與知識服務整合成價值信賴網路的時代，此網路將透過特定會員社群間的信賴合作建構出完整的安全性網路。(詳如圖三)
圖三、電子市集的價值進化圖

[image: image4.wmf]
（二）觀察目前電子市集現況，即使只是收取少許佣金，交易仍然是目前電子市集的重要項目，因為第一波的加值服務係以交易費用為中心來提供的。但是當電子市集開始收取服務費用時，交易本身就喪失主導權而逐漸被取代了。金融服務、委託契約、轉型中的保險服務、後勤支援服務、更新目錄、計畫管理等等正主導著第一波的加值服務收益。

（三）電子市集提供的透明化是多重的，有以買方觀點與供應商觀點來看的。通常人們最常討論網際網路透明化的特性都是以買方為中心，但是，其實網際網路應是提供雙向的透明化，它的透明度不只是為買方利益，也是為供應商利益而存在。

１.對買方而言：透明度、售後服務，與信譽都是被列為決定買賣的因素，也就是如何提供一個優質購買流程的要素。而網際網路所提供的透明度讓電子市集具有比傳統商業模式下的市場更具優勢。通常，整個採購過程中，買方可居於較好的主控地位。
（1）價格透明化讓買方能夠輕易的比較多家供應商所提供的價格，假如價格是唯一的決定因素，這將導致供應商必須研發越來越具便利性的產品。
（2）取得性透明化提供明確的產品所在地點與存貨清單。
（3）供應商透明化提供明確的產品與服務供應商。
（4）產品透明化則是提供多樣產品的選擇。
２.對供應商而言：透過加入這種更寬廣的市場，一方面可以延伸他們的配銷點，一方面也可以獲得更多更即時的市場透明度。所謂市場透明度，係指他們可立即獲得買方行為的資訊，進一步得到更多的需求預測指標，競爭產品資訊，及相關市場分析。供應商因而能作出較準確的生產計畫，降低存貨，提升生產效率，有能力者更可進一步以顧客為導向作產品的提昇，並獲得較低成本的訂購程序。

（四）線上交易模式
B2B電子商務風潮來臨，並在網路效應刺激下，它變得更加瘋狂。原先只有一些僅作單純採購或供應鏈管理的Dot-com新創公司或技術供應商活躍於市場中，經歷了第一階段戰國時期之後，因為各個產業巨擘開始尋找合作對象以創造他們自己的電子市集的風潮興起，而使情況有所改變。

網際網路所能發揮的潛在魅力就在，即使在更多更有效率的競爭者之競價壓力下，優秀的電子市集仍能增加收益，此時，那些仍用傳統而無效率採購流程的業者將發現其正置身於危機中。因為電子市集提供的透明度相對地顯露出他們對現貨情況無法立即掌握的缺點，尤其價格的差異與產品線不合時宜的問題，往往使那些效率差的流程很快的被淘汰。而且電子市集必然的會使買賣雙方透明化，它不但暴露出雙方的缺點也展現出各自的優點。因此，為了能在這個更開放的環境下成功，精明的企業必須與其貿易夥伴作敏捷而有效的互動與合作。

於是一個新的合作模式產生了，它在企業內各個部門、企業外的貿易夥伴、承包商、策略聯盟及供應商間擁有較寬大的空間。此模式透過一種價值信賴網路運作，提供安全的合作與商業工具，並且在這些相連的商業群落間作中立性的協調管理。一但這些價值信賴網路完成並運作，下一階段將會是數個價值信賴網路間的互相連結，其連結可能是直接的串連，也可能是透過中間媒體如電子市集來達成。

１.線上交易模式的種類
我們以交易產品或生產過程的複雜度及每一市場的區隔度或在某一特定產業中通路商的數目兩種指標區分出四個象限區來描繪線上交易模式的種類，為了生存，每一種模式都必須轉型為提供附加價值給客戶，以超越過去單純的交換產品與服務。

圖四、線上交易模式
	[image: image5.wmf]以密切聯繫為基礎的模式

協助買賣雙方管理一對多的關係，但是不支援垂直整合的功能。 
	獨立的貿易交易所

協助組織機構管理區隔度高，產品又複雜產業間多對多的關係，並以一個中立者的角色作商業運作，成為一個買賣雙方的交易所。

	無中介模式

製造商直接與商業或消費者接觸。
	以中心為基礎的模式

網際網路改變了交易媒介，由一個加值網路變成公共的網際網路，但是路徑管理模式仍維持不變。


２.目前發展現況
如下圖所示，現有的市集主要可分為五種類型，一家企業可以參加好幾種電子市集。以賣方來說，有一些網站可能兼具單純提供一到多功能的賣方商業網站，以及能賣產品與服務的配發與垂直交易網站。而以企業買方來說，就是網站提供很多供應商給一位買方，或者是採購網站站具有能將眾多買者與眾多賣方彙集在一起的能力。
圖五、線上交易的種類
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３.實例
（1）美國國防部長期致力於運用外圍網路作為合作發展夥伴。如今，供應商與航空太空與國防工業間的貿易正轉移到電子市集上，以Exostar為例，它是由BAE SYSTEMS，Boeing(波音)、Lockheed Martin(洛克希得)及Raytheon(雷神)公司所設立的一個航太與國防電子市集。
（2）公用事業的商品特性非常適合透過線上交易作貿易。當電力瓦斯批發產業轉向網際網路發展時，最近聯邦政府將在這些集中產業中推動創新制度，二十一家公用事業與能源公司，包括PG&E，最近就建構了一個名為Pantellos的電子市集。更新的，另一群的公用事業與電力公司發表成立Enporion。

（3）Forrester Research預料石化，造船與倉儲業，紙業與辦公用品供應，及醫學與製藥業將會在2003年以前大量上線。如Envira將由14家化學與石油公司組成。

（4）2000年初，由GM TradeXchange和Ford AutoXchange合併而成的汽車交易所Covisint開始營運，它的原創團隊是由來自General Motors，Ford Motor Company，Daimler-Chrysler的高級主管所組成，後來，汽車製造商Renault和Nission Motors也加入了這個交易所。Covisint這個名字代表了連線合作、能見度與交易的國際化，該電子市集為汽車製造、供應商與零售商等相關部門創造一個合作的園地，另外，Commerce One與Oracle則被挑選為技術提供者。

（5）電子業市集PartMiner.com提供有用的來源搜尋工具，幫助企業尋找難以發覺來源的產品，而且，該網站亦允許賣方透過市集出清未用的存貨。PartMiner這種雙向流讓有些公司同時參與買方與賣方角色，就是成熟市集的表徵。

（6）Commerx這家公司經營了包括早期玩家網站PlasticsNet.com的好幾個電子市集，根據該公司CEO TimStojka說，他們發現，買方從他們的電子市集中，真正所想要的是一個能夠很容易地去整合關鍵供應商的中心。PlasticsNet看出了未來從高階軟體與電子市集服務上可能獲得龐大的利潤，這些讓企業能建構隱密的夥伴交易，又能在需求增強時，讓他們跨入更開放而公開的交易領域去。

（7）電子市集Ventro正擴展成為更垂直整合，並已學習到不應忽略其供應商。供應商的交易費為其主要利潤來源，雖然買方引出基本的交易案件，但是確保供應商能配合交易則具有絕對的重要性。Ventro已經展開了一連串的推銷，而其市場工具幫助供應商透過市集尋找買主。線上工具幫助賣方很快又很容易地每天更新他們的產品目錄。Ventro也開始從交易資料中整理出市場報告，幫助供應商取得市集的經營績效。

（8）能源電子市集Altra則在其市集上已經建購完成一套風險管理系統，讓交易者即使在來源不明的環境下亦能決定他們是否應該冒風險僅與一家新供應商作生意。

（9）消費性產品巨人Procter & Gamble公司正與I-many公司合作建構一個契約型網站，協助它用網際網路來管理該公司與其貿易夥伴間複雜的獎勵性契約。I-many公司副總裁Tim Curran說："市集逐漸降低商業氣息，而成為單純的價格拍賣。"
（10）旅遊業網站Priceline.com剛開始是以旅遊產業中一些容易消滅的商品作反向拍賣的網站，例如，機位與旅館訂房，現在已經擴張為產品目錄，如車子，食品雜貨，房屋貸款，與二胎貸款等。

（11）E-Steel是一個在1999年9月成立的電子交易網站。買方登入網站並設定需求，指定詳細規格，型式，與他們所想找的鋼鐵供應商，然後，他們就會收到來自那些供應商的回覆。或者是，買方能夠搜尋某一種鋼材，投標，並立即與供應商協商，而賣方則可選擇只要公告其產品特性，或他們也可以搜尋買方需求，以找出最可能的客戶。

全世界的商業正處在一場競賽中，誰能抓到該產業或地理區域的第一行動優勢，誰就能贏得競賽成果。我們預料電子市集將進行更進一步的整合，電子市集提供者間的購併與合併案將越來越多。此外，很多產業仍尚未完成自動化，新進者將不斷加入，而有些則會被淘汰。電子市集的未來將會在垂直玩家間帶起聯合或合夥風潮，並且更廣泛的將擴散到分布在數種產業中的平行玩家為基礎。這就是為什麼重要的玩家正在建立能支撐兩者的全球市集。

三.價值信賴網路（VTN）
（一）價值信賴網路基本架構模式

在網路空間裏有無數的供應商、轉賣者、配銷商及其他可信賴的夥伴，在地理上，他們可能遍佈全世界，從紐約、矽谷到台灣，或是到中國大陸、東南亞。一家企業如何將這些資源連接起來，以達到最有效的運用是VTN最重要的精髓。
圖六、VTN基本架構模式
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（二）VTN價值模式的進程與內涵
全球VTN的完成有一個重要的前提，那就是，幾十年或幾世紀以來所建立起的供應鏈關係。這些關係並不會在一夕之間就被網際網路所取代，因為這些供應鏈會發生作用的關鍵元素並不是靠科技，更重要的是長期以來所建立起來，與貿易夥伴間的關係與信賴。未來真正有效的新全球供應網站商業模式，必須要能提供真正的價值，也就是要能解決產業的各種困境；它必須能給予買、賣雙方足夠的信賴感；它必須要能運用網際網路為所有的夥伴們達成最大的槓桿效應。
圖七、VTN價值模式的進程

１.價值(Value)

全球化的VTN不能只是將實體供應鏈搬到網際網路上，常常某些公司為了想趕快上網，到網路上作生意，而將其舊經濟系統與流程直接複製到網際網路。網際網路應該被視為一種有新規則、新優勢、及風險的新商業媒介。而VTN神奇之處應該是在，它能為其全球的客戶同時傳達數位與實體價值，數位與實體價值的結合正是我們所追求的，真正的效率與競爭優勢。所謂數位價值，指的是運用網際網路的網路優勢達成槓桿作用的新數位服務，例如全球貿易能力、大量個人化與客戶喜好導向、全球知識交換、全球通訊、分工合作、工業特性的垂直市集、水平市集、企業對企業的連線及電子市集對電子市集的連線等。所謂實體價值，則是指全球運籌、轉運、倉儲、監管服務等等，電子市集不必一定擁有這些服務的實體組織，但必須要有全球相關企業的合作夥伴，才能架構出完整的解決辦法。
２.信賴(Trust)

VTN的全球經濟系統是根基於信賴關係。而且，信賴關係的程度必須與提供產品與服務的重要性成正比增加，例如，紙、筆等，這一類非直接保養、維修與營運(MRO)供給的採購，通常也還能單獨以品牌為基礎來作銷售，但信賴對於直接材料的採購則更形重要。直接材料是成品的組成零件，因此，信賴必須作延伸，進而超越品牌，以防止其他如品質、運送方式、合作能力及售後支援等變數的發生。
在供應鏈的整合行動中，信賴包括了電子市集內與市集之間資訊的公開與分享，因此，電子市集必須兼顧本地與國際法律支援、安全性、報密性與中立性，才能贏得信賴，並持續保有信賴關係。利用電子市集公開而透明化的資訊分享，將創造出新的價值，例如，可靠的需求與供給預測報告，正確的存貨量、產銷時程、短缺及過剩等等資訊的分享。
當然，要達到此處所指的信賴並非易事，即使是現今最成功的供應連鎖企業，仍然在某環節上存有不信任問題，如貿易夥伴、投資人、經銷商與供應商間，總是會相互猜忌對方心中的想法。這些都會造成產銷與存貨上重大的問題。

另一個信賴的重要元素就是支援信賴的技術，也就是，現在大家常說的信賴基礎建設(Trust Infrastructure)，例如，PKI(Public Key Infrastructure)、數位認證(Digital Certificate)、SSL(Secure Sockets Layer) 承諾等技術。
一個完整的電子市集解決辦法所需具備的所有條件，每一個都能各自獨立存在，以滿足某一種商業需求，但是最高階的、最佳化程度的電子市集則需要所有的條件都吻合才能達成，也就是價值信賴網路(VTN)。
３.網路(Network)
全球網際網路不可否認的可稱之為網路商機之母。現有的全球標準平台可以容納所有形式的內容，例如，資料、聲音、影像等，平台更可作為全球商業、通訊及合作平台。企業可能只是在網路上貼上產品與服務項目，就會為它帶來無限的全球商機。
（三）VTN與其他網路之連結
下圖的信賴網路連結是一個電子市集如何將所有類型的網路連結在一起，成為新網際網路供應網站中心的一個例子。圖的左邊表示正進入VTN，目前典型的電子市集作為買賣雙方媒介與匯集者的角色。圖的下方，電子市集將開始以數位服務與硬體服務來協調整合，以加入額外的附加價值。圖的上方，所謂數位加值服務代表的是，從外在合夥人提供的服務，例如金融機構，數位顧問公司及原係為協助與支援會員作決策與交易需求之目的而新興的內容供應商。硬體服務將被架構為係支援倉儲，強化貨運，與會員的運籌需求為主，而數位與硬體服務供給將由電子市集的外在合夥人來提供。

圖八、VTN與其他網路之連結


電子市集亦將提供一套其獨一無二的加值服務，這服務將往內發展，而且係透過一整套的混合解決方案來達成。如下表，這些獨一無二的服務將電子市集區分出幾個區塊，並從中提供真實的價值給基礎會員。
表三、VTN中所包含之各項服務方案
	服務
	說明

	資訊或知識服務
	資料採集，客戶分析與報告，即時交易趨勢，與消費者行為追蹤

	合作服務
	網站自動化流程，整合後的商業流程

	供應鏈管理
	提供會員全球補給的協調中心，包括貨運強化，倉儲，與運輸服務

	社群服務
	利率interest與商業服務社群

	貿易服務
	交易，拍賣，目錄，聚集服務

	整合服務
	整合電子市集、貿易夥伴與服務提供者間的系統與商業


當這些服務的價值逐漸成熟壯大，甚至足以改變傳統價值結構，例如：
１.一個以網際網路為基礎的供應鏈呈現出一個截然不同的價值模式，實際上，網際網路已使我們質疑，在整個供應鏈中某些層級的價值。以軟體業為例，軟體商正逐漸脫離零售商那種賣盒裝產品的方式，取而代之的，他們頃向於透過網路直接將產品賣給消費者，消費者可經由網站直接下載軟體使用。他們亦逐漸接受應用服務供應商(ASP)新創的模式，也就是，消費者能以月租費用取得軟體使用權，而不像過去，必須徹底買斷軟體。經由直接賣軟體給消費者，軟體公司能大幅減少對配銷商與銷售商的需求，而且更進一步，他們逐漸將生產、銷售系統轉移到數位生產與輸送系統上，因為他們希望藉此能降低成本並增加投資報酬率(ROI)。

２.網際網路會對B2B供應鏈產生某些影響，但是，中介人可能不容易被取代，畢竟買造一架飛機所需的零件和買一套桌面應用軟體是有很大的不同的。在B2B中的商業價值經常是以知識為基礎的，而在供應鏈中，以知識為基礎的價值所在則是透過了解客戶需求或是幫助客戶更了解本身需求表現出來。供應鏈中的價值經常就是在回答客戶的問題，與幫助客戶描繪出最基本問題，從這兩種形式來看，價值就是解決問題。

３.在網際網路供應鏈發展早期，我們看到產品以較快的速度推到市場上去，並因而大幅降低採購成本，此兩個好處都能解決短期競爭力的問題。但長期而言，以網際網路為基礎的經濟與網路時代將會被當成時勢之所趨，它將造成價值觀點的轉移，網際網路將逐漸被用來作為解決更多複雜的知識經濟問題之工具。

４.在數位經濟中信賴經常透過運用科技來達成，全球電子市集能使全世界的買方，無論他位在何方，都能從供應商那兒買到東西，當然，理論上得先假設世界各國與國際法律皆允許的情況下才會發生。買方仍然會注意供應商對他們需要的反應，而供應商也會在意鈔票是否會穩定的滾進口袋。然而，信賴應該是複雜得多的，假如我們想與全球貿易夥伴作即時的生意，我們必須做的工作應該比一個信賴系統還多，那需要很多的人力與其他形式的人為介入，我們必須學習以數位信賴標準進行互動與互信。

四、目前發展的趨勢

（一）具工業背景的公會地位正提昇中

具工業背景的公會相繼投入B2B電子市集市場與獨立的垂直交易商競爭。這對新創業公司與既有類似的B2B網站是一股新興的強大競爭勢力。他們企圖從爭取、聚集客戶（購買力最大化）的方式，轉移為去捕捉並運用買賣雙方的關係作為槓桿（因而減少成本與文書作業，又不會意外地減緩價格的侵蝕）。

第一波的聯合公會是由處於高度競爭產業中的現有巨擘帶領，如汽車製造商、公用事業、航空公司、與高科技、化工製造商等。他們的目的在結合他們的採購力與有效率的供應鏈，從流程中將無效率擠出來。這些具工業背景的公會正形成他們自己的電子市集，並建立起合夥信賴關係，導出真正的買、賣市場與財務能力。當然，並不是所有這類具工業背景的公會都能在電子市集產業裡生存下去。事實上，預估將會有很多公會冒出來，最後，在一片混戰中，整併到只剩下一些重要的電子市集。所以，那些想要參與多個電子市集的公司與建立他們自己電子市集的公司應非常謹慎來取捨這些公會，無論是策略聯盟或釐清市場區隔的策略都須立即採取行動，將機會資本化或是去對抗公會，因為公會有相當的能力去影響其本身的產業，而且他們擁有長期建立的信賴關係與能執行長期策略的財力。例如，AviationX.com就是經過和產業龍頭對手一番激戰之後倒閉。先前建立時髦的建構市場策略與攻防利基的創投發現他們不只是要和一打以上同樣進入這個領域的人競爭，同時也和潛在的，財務好，關係好，經驗豐富的產業龍頭聯合公會網站競爭，競爭對手擁有巨大的能力與堅強的既有市場基礎。

（二）生存空間大減逼使新創網路公司尋求轉型
另一方面，最近因為IPO(Initial Public Offering)與法人資金皆呈枯竭，扼殺了不少新創公司，即使有些經營得還相當成功呢。削減的印象成本（CMPs, Costs per thousand impressions）正驅使各種型式的利潤機制全面緊縮這些公司的財務，然而，要建構一個網路市場並沒有比較便宜。於是，這些垂直整合的B2B網站逐漸朝向開發供應面商機的方向轉型，因而使得產業間的合作更容易進行。 

（三）股票成為一種工具來鎖住商務社群

電子市集開始提供股票給他們的客戶分享，其目的在鎖住他們的買單，以與正在各大產業中成型的產業聯盟相抗衡。但是，即使是股票的參與也不保證客戶忠誠度，市場創造者必須盡可能以最快的速度轉型為加值服務以求生存與發展。

（四）體認到產業專門技術才是提供真正價值之所在

參與電子市集的人期待的將不只是交易，應用到工業的關鍵技術將成為一項對電子市集來說很有價值的區分點。隨著電子市集快速的激增，市場創造者增加比交易服務更有深度的知識服務價值將成為一項有效的生存策略。

（五）目前的焦點都重在一個雙贏價值模式

這些網路市場要能長期持續下去，有一點是很重要的，也就是提供給買方社群與供應方社群的價值平衡。市場創造者為了尋求如何繼續維持高收益並帶來更高利潤，有價的交易服務恨快將被壓縮到變成很低或根本沒有利潤的業務範圍去，而贏的策略就是深入的去整合買賣雙方，讓市場創造者在整個價值鏈中佔有一席長期而有利潤的空間。

（六）垂直的電子市集正在興起

所謂垂直的電子市集就是那些以支援特定產業或市場某一片段為發展目標的電子市集。基本上，這些市場係由那個社群的成員所建立，而且事實上，他們握有所有有價值的，平行提供給數位市場的效率與優勢，那使得這些數位市場具有深厚工業專門技術的附加價值。預估這些垂直市場將在未來幾年內迅速激增，且預期在2004年以前將會有大規模的合併。這種在交易基礎上增加真實價值的特殊市場將能生存下來。

（七）遺留系統(Legacy Systems，如以前使用的舊系統、印表機、鍵盤、滑鼠等)的整合是建構完整網路的關鍵

透過電子市集將許多買方與賣方連結建構起來的系統，比起戴爾電腦的直接B2B模式要來得更加艱難。但是網路市場使企業資源計劃 (ERP)軟體更容易連接，於是便提高了電子市集跨足供應鏈的機會。

（八）全球連線與相互可操作性是長期的成功關鍵因素

在全球化趨勢下，想要長期的成功，企業就必須考慮其”向外”延伸至其四周所碰到的圍牆，它所選擇跨越圍牆的工具須是開放的，也須是安全的。在網路經濟中，競爭優勢正是屬於那些能提供適當而安全地擴展其觸角環境，並開放其企業資源，以與顧客、合夥人及電子市集連接並相互操作的一方。

肆、結論與建議事項

雖然，近年來網際網路市場受到泡沫化的衝擊，但是，那也只不過是回歸現實，讓網際網路更貼近於實際生活，讓網際網路更真實的去影響世界經濟。而且，由於全球化、國際化的世界風潮，現今世界各國為了避免自己的國家在世界經濟中消失，無不致力發展自己的數位經濟，電子商務應用的相關議題因而在國際間廣泛的討論著，如何在發展電子商務，發揮本國的優勢，也成為許多國家重要的經濟政策。

當台灣邁入已開發國家之列，經濟發展已相當成熟，無論就經濟實力、科技研發、創新能力與金融環境等方面，台灣都應足以在全球性競爭風潮中，找到與世界接軌的途徑。尤其台灣擁有優異的科技研發與製造技術，培養出相當不錯的知識創新能力，若能運用網際網路無遠弗屆的能力，加上過去幾十年來台灣在國際市場上所建立的經貿合作關係，台灣發展網際網路電子商務已具有相當的成功條件。
綜合以上的研究內容與心得，對於國內未來電子商務的發展，有以下幾點建議：

一、鼓勵產業運用知識、創新知識
從本次研究內容得知，知識是未來電子商務中價值來源的精髓，包括產品的製造技術知識，或是產銷經營管理知識，亦或是資源整合技術知識。台灣產業在製造、銷售與管理上累積了數十年的經驗，國內產業若能將其擁有的知識與經驗轉化為價值的來源，並進而創造出更新的知識與更高的價值，就能在數位經濟中，佔有最重要的立足點。
二、培養運用知識、創新知識的人才

聯合國秘書長Kofi Annan說，"腦力是一種有價值的東西，它平均的分散在全世界的人們身上"。持續培育人才是社會經濟能持續發展的原動力，台灣電子商務想要持續發展，就必須要有源源不絕，能運用知識、創新知識的人才。但是不成熟的天賦是不夠的，擁有廣泛的技能－技術，管理，企業家精神與管理行政等專業是在數位經濟中求進步不可或缺的條件，尤其本文所提VTN所牽涉的人才範圍相當多元化，在人力資源上作持續的長期投資，並有產業強力參與教育制度的改革及人才培育機制才能為電子商務的人才建置完整的人力資源。
三、持續建置符合時宜的基礎建設

電子商務的基礎建設包括總體的商業環境及通訊基礎建設的狀況。其中總體的商業環境包括訂定標準、稅賦制度、智慧財產權保護、消費者權益保護、網路交易安全等等；通訊基礎建設包括：網路建設、通訊費率等。

配合網路科技日新月異的創新與進步，電子商務所適用的基礎建設也不斷在轉變，
例如，最近幾年在美國如火如荼正在發展的無線通訊技術，雖然不斷有新發展理論推出，未來發展方向仍未明確，但可預見的，無線通訊將是未來電子商務發展一個非常重要的方式，而它所需建置的合適網路及通訊基礎環境，就是大家需要隨時注意改善的。
網際網路最常為人所詬病的，就是缺乏資訊安全，盜版軟體盛行，隱私權保護不力，或網路亦受技術與法律上的犯罪攻擊等等，尤其這些問題往往拖累電子商務努力得來的價值。亦正如其他的商業一樣，電子商務最好是在一個保護消費者與國家利益之法規環境下，盡可能以最沒有惱人的習慣規矩自我運行，並創出一個讓市場繁榮的穩定環境。因此，隨著網際網路仍持續不斷的在發展，電子商務相關的國內法規與國際法規都應隨之應變。
四、促進政府與民間部門角色功能的分工與合作

OECD曾作此聲明，"現代的資訊與通訊技術提供大幅改進政府與國民聯繫速度與效率的美景。讓政府更容易接近與更可靠，電子化政府能幫助改善國民對於那些統治他們的人的信賴。" 
為使國內電子商務環境有更好的發展，政府與民間部門應依其在角色功能上的不同，應有適當的分工與合作。由民間部門發展電子商務的技術、應用及商業模式，積極開發與創新，而政府部門則提供使用者可信任卻不受拘束的電子交易環境，讓電子商務活動一方面有自由發展空間，一方面又建立起信賴基礎建設。
五、鼓勵公、協會發展電子市集

具工商業知識背景的公會或協會投入電子市集市場，能以其強大的聚集客戶能力，很容易的就達到規模經濟，運用買賣雙方的關係作為槓桿，減少成本與文書作業，又不會意外地減緩價格的侵蝕。另外，以其專業技術的知識背景，配合電子商務產業的技術支援，真可以說是最容易達到VTN電子商務的途徑。而且透過這種電子市集，吸納臺灣眾多的中小企業加入電子商務的行列，讓台灣企業能見度增強，為台灣經濟打造跨世紀穩健成長的基礎。
附錄、國家電子化程度評比
McConnell International (MI)科技管理顧問公司調查全球53個新興發展中國家對於在線上做生意的準備程度（E-readiness），依據其對各個國家在五項電子化程度貢獻因子評比，作總結並描繪出電子化方案圖。
	Connectivity – Are networks easy and affordable to access and to use?

	 

有線與無線通訊服務的可利用性，社區入口中心（免費或付費），與商業、學校及家庭的連線電腦。
　Availability of wireline and wireless communication services, community access centers (free and paid), and networked computers in businesses, schools, and homes. 

網路連線的可負擔性與可靠性，包括服務費用，停工期及個人間共享入口的普遍性。
　Affordability and reliability of network access, including the cost of service, downtime, and the prevalence of sharing access among individuals.

作為商業關鍵電腦運作的電子供應之可靠性，與進出口貿易及國內運輸的容易度。
　Reliability of electrical supply for business-critical computer operations, and the ease of importing and exporting goods and of transporting them within a country. 



	E-Leadership – Is E-Readiness a national priority?   

	 

政府提升提升電子化社會在國家層級上的優先地位。
　Priority given by government to promoting the development of an e-society on a national level.

呈現電子化政府進步的廣度，包括努力讓政府流程自動化，替商業與國民提供電子服務，創造國家入口網站。
　Extent of demonstrated progress on e-government, including efforts to automate governmental processes, offer services to business and citizens electronically, and create national portals. 
產業領導人與政府間為改進電子化程度的合作關係良窳。
　Quality of partnerships between industry leaders and government to improve E-Readiness. 

提升讓所有國民上網的努力程度
　Level of effort to promote access for all citizens.



	Information Security – Can the processing and storage of networked information be trusted?  

	 

法律保護的強度與保護智慧財產權的進步，特別是對軟體。
   Strength of legal protections and progress in protecting intellectual property rights, especially for software.

致力於保護電子隱私的廣度。
   Extent of efforts to protect electronic privacy.

對打擊電腦犯罪，授權數位簽章與給予公眾基本的基礎建設所需的法律架構的強度與效率。
   Strength and effectiveness of the legal framework to address and prosecute computer crimes, authorize digital signatures, and enable public key infrastructures.



	Human Capital – Are the right people available to support e-business and to build a knowledge-based society?

	 

教育體系參與的程度與品質，強調在致力於創造與支援知識化社會

　Quality of and participation levels in the education system, with an emphasis on efforts to create and support a knowledge-based society.

ICT滲透入學校的深度，與教師使用和教學與科技一致的能力

　Penetration of ICT in schools and ability of educators to use and teach in accordance with the technologies.

社會中本地創造力與資訊分享的文化。
　Culture of local creativity and information sharing within the society.

勞工的技能與效率，與保留住有技術經理人與科技人員努力的程度。
　Skills and efficiency of the workforce, and strength of efforts to retain skilled managers and technologists.

 

	E-Business Climate – How easy is it to do e-business today?  

	 

在通信與資訊提供者之間存在有效的競爭
　Existence of effective competition among communication and information services providers.

管理的履行，政府的公開度，法規，與一般商業風險（政治穩定，金融健全）之透明度與可預測性。
　Transparency and predictability of regulatory implementation, openness of government, rule of law, and general business risk (political stability, financial soundness). 

外人投資ICT商業的財務與個人參與之公開性

　Openness to financial and personal participation by foreign investors in ICT businesses.

財務系統支援電子交易的能力。
Ability of the financial system to support electronic transactions.

科技園區保證成為創新與支援新企業的中心
Sponsorship of science and technology parks as hubs of innovation and support for new enterprises.

 

	
	公私部門合夥關係-他們在哪兒創造電子化程度差異？

Public-Private Partnerships – Where are they making a difference in E-Readiness?

	即將到來的指標象徵性的確認創新計畫，包含公部門，私產業與非營利組織間的合作
　The arrows coming together symbolically identify innovative initiatives involving collaboration among the public sector, private industry, and not-for-profit organizations.   

合夥關係包括賦予其考慮各個股東需求和諧發展之能力，然後創造一種所有權，更大永續性與改善電子化程度的共識。
　Partnerships included enable a balanced approach toward development that considers the needs of multiple stakeholders, thus creating a sense of ownership, greater sustainability, and improved E-Readiness.  
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資料來源：Dataquest（1999年1月）
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�該機構於2000至2001年間以九個月的時間作普查，調查工作包括與21個國家的政府官員面對面磋商，另進行40個國家個人拜訪，電話訪問及電子郵件查訪，私人企業提供額外的協助來證明並持續分級。相關結論藉助世界資訊科技服務聯盟的會員機構參與評比，最後完成以個別國家的五個因子來作指標，政府的領導地位、教育、電信基礎建設、資訊安全及普遍的商業環境，有關這53個經濟體各項指標情形詳參附錄一。


2 Webmergers.com是一家替網際網路與技術性質相關買賣雙方作研究與服務的公司，該公司專門在賣方與適當而優質的投資銀行之間作撮合與仲介。Webmergers利用其豐富的M&A相關事務的資料庫，作成一些報告，如Web M&A Report，其資訊來源係透過數百個正式管道與其他個人資訊來源蒐集，追蹤全世界進行合併，購買，破產，與關閉的重要網際網路公司，這些網路公司基本上是那些接受來自創投業者，贊助投資人或其他正規資金來源大筆資金的公司。
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