
2006·9月号·科技进步与对策

收稿日期: 2005- 10- 14
基金项目:国家自然科学基金项目( 70572023, 70471027)
作者简介:武刚( 1969- ) ,男 ,哈尔滨工业大学管理学院博士研究生 ,研究方向为电子商务、智能决策支持系统;冯玉强( 1961- ) ,女 ,哈尔滨工业大学管理学院教

授 ,博士生导师 ,研究方向为电子商务与电子政务、管理信息系统与智能决策支持系统。

摘 要:通过深入分析比较现有竞争性电子采购机制电子招投标和电子反向拍卖 ,结合我国国情 , 提出竞争性多轮

次集成式谈判电子采购机制。该机制促进供应商公平竞争 ,实现供应商与采购方竞争性合作。
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面向 B2B的竞争性电子采购机制设计

0 前言

随着经济全球化与信息技术的发展 , 电

子商务已发展到协同电子商务阶段 , 采购成

为企业重大发展战略 [1]。在竞争日趋激烈的

市场环境下 , 如何采用电子商务技术进行采

购流程的变革与管理 , 有效降低成本、提高

收益 , 将受到更多业界和学术界的关注。

2003年美国 B2B 交易额为 15 730 亿美元 ,

占电子商务总额的 93.7%[2]。B2B已成为电

子商务主流 ,应用前景广阔。

针对电子采购 , 国内外学者从 20 世纪

90 年代始就已开始综合市场、信息、通信、人

工智能、决策、博弈和拍卖理论进行分析研

究。电子采购活动通常分为 :一对一电子谈

判系统 ;一买多卖(网上询价、电子招投标 [3]、

电子反向拍卖[4]) ;一卖多买 (目录价、电子拍

卖 ) ; 多对多电子市场 [5]; 以及有无第三方中

介。本文针对买方主导市场的现实 , 分析一

买多卖机制中的电子招投标和电子反向拍

卖 , 并结合我国国情 , 研究其适用领域与应

用局限 ,提出新的电子采购机制。

1 竞争性电子采购机制分析

1.1 电子招投标

招投标因为富有竞争性已成为国际上

应用最为广泛的公共采购方式[6]。近年 ,我国

商品市场竞争激烈 , 招投标制应用日渐广

泛。综观国内外研究 , 在现有电子招投标机

制中 , 仍存在亟待解决的问题 , 最突出的是 :

招投标过程中采供双方信息交互有限 , 存在

信息不对称 ; 投标人一次性密封投标、同时

开标 , 中标者“赢者诅咒”可能性难以根除。

在招投标过程中因不能排除人为因素 , 故存

在“暗箱操作”的可能。特别是在我国现阶

段 , 市场经济不发达 , 法律法规滞后 , 各项审

计监督不力 , 使因“经济寻租”成本之低所导

致的“行贿受贿”现象屡禁不止。现实呼吁更

为“公开、公平、公正”的交易机制。

1.2 电子反向拍卖

近几年 , 拍卖由于过程自动化而在互联

网上取得广泛应用 , 电子反向拍卖已成为重

要的 B2B工具。Beall 等学者对电子反向拍

卖的定义是 [4]: 电子反向拍卖是一种在线实

时竞标的动态拍卖 , 它是在一个采购组织与

一组经预审合格的供应商之间进行的。这些

相互竞标的供应商 , 无论谁中标 , 均可按采

购方的标书提供满意的货物或服务。在采购

标书中 ,采购方须明确定义相关事项。

电子反向拍卖自 FreeMarkets 公司于

1995 年首次创新实践 , 2000 年以后在国外

获得广泛应用 , 特别是政府采购和财富 500

强的全球采购领域。公开竞标提高了采购工

作的透明度 , 促进了公平竞争。据不完全统

计 , 电子反向拍卖通常节约 5%～40%的总成

本[4],极大地提高了企业的市场竞争能力。国

内自 2000 年首次实施反向拍卖采购 , 相关

应用逐渐增多 , 主要是跨国公司在华采购

后、政府采购及大企业集团的大宗采购后。

有关分析表明 ,约有 4 成以上进口商品 , 5 成

以上工业品、7 成以上政府采购可以采用电

子反向拍卖。若这些采购平均节约 10%的成

本 , 则我国全面推广电子反向拍卖的年节约

额将超过 2 000 亿元人民币 [7]。与传统采购

过程相比 , 电子反向拍卖面对的是全球供应

商。这有助于采购方获得低成本资源 , 提高

决策速度 ,缩短采购周期 ,节约管理费用。电

子反向拍卖是新的采购管理模式 , 国外学者

的研究结论是 :电子反向拍卖是价格发现机

制[4,7- 12]。

但电子反向拍卖机制是基于单一属性

价格的竞争 , 非价格属性不可协商 , 对采购

方要求高 , 致使国内应用受到局限。随着网

络的广泛应用 , 个性化采购需求越来越受到

重视。信息技术导致 21 世纪的管理思想从

价格转向客户 , 从生产转向服务 , 从物本主

义向人本主义演变[13]。企业间出现了既合作

又竞争的现象 , 完全竞争与完全合作终将被
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合作竞争替代[14]。重视合作关系和创造价值 ,

满足采供双方兴趣偏好的多属性采购将成

为未来商务的主流[8- 12]。但现实多属性采购的

不确定性问题急需解决 , 采供双方需要便捷

的信息交互以实现资源共享。

2 电子谈判

电子谈判系统是实现信息交互的有效

工具 , 系统可提供对谈判过程与谈判解的支

持[15]。按谈判机制可将谈判分成两类 :分配式

谈判和集成式谈判。分配式谈判基于各自的

立场 , 一方收益建立在它方损失上 , 属于输

赢型。电子反向拍卖属于此类。而集成式谈

判强调在谈判过程中协调各方兴趣 , 创造价

值 , 关注点集中于兴趣。分配式谈判的结构

化程度高 , 容易实现 , 故目前的电子谈判系

统多是分配式。本文拟利用电子谈判相关理

论技术 , 设计竞争性集成式谈判电子采购机

制 , 通过采供各方在非价格属性上寻找共同

兴趣 ,增加收益 ,以实现“共赢”。

3 竞争性多轮次集成式谈判电子采

购机制设计

新设计的电子采购机制共分为 3 个阶

段 , 第一阶段为必选 , 其余阶段则根据第一

阶段评标结果选择进行。

在第一阶段 , 采购方公开提出采购需

求 ,供应商提出投标申请。经资格评审后 ,合

格者根据采购标书及私有信息选择策略 , 截

标前进行首轮密封在线投标。

然后在首轮标书中规定时间统一开标 ,

由采购方与评审专家审议本轮投标书。这时

有 3 种可能情况 : 第一种 , 仅有唯一投标人

完全符合招标要求 , 无论是采购方还是评审

专家均仅对该投标书表示满意 , 对中标结果

无异议 , 则采购方宣布中标人并结束竞标 ,

之后采供方签约 , 此情况相当于电子招投

标 ; 第二种 , 采购方和评审专家均对采购标

书中非价格款项无异议 , 没必要增加新的待

定属性 , 同时有足够数量符合要求的投标人

(多于 3 家 ) , 且无论谁中标均可签约 , 则采

购方宣布直接进入第三阶段 ; 第三种 , 采购

方对投标方案尚不满意 , 还需要进行多轮竞

标。

在第二阶段 , 采购方与评审专家结合前

一轮投标审议结果 , 进一步明确表示采购偏

好 , 细化优化本轮采购标书以引导投标人兴

趣 , 并规定可由供应商修改的属性及调整区

间。供应商接收到新一轮标书后 , 根据各轮

采购标书规定、竞争者各轮开标信息及私有

信息选择本轮策略 :本轮截标前修改采购配

置并在线密封投标 , 继续揭示己方兴趣以便

增加己方本轮及未来收益 ; 或者弃权退出。

如此重复进行多轮竞标 , 直至第一种情况直

接选择中标人 , 或第二种情况进入第三阶

段。

在第三阶段 , 所有符合最后采购要求的

投标人被允许参加实时公开竞价。他们在某

一预定时间同时登录电子采购系统。竞价初

始 , 由采购方确定起始价格 (采购方所愿支

付的最高价格) ,以及每次报价最小降幅。竞

价过程中 , 每个供应商可以实时观察到最新

报价及整体报价曲线 , 以及报价排序 , 每个

供应商允许多次出价 , 但新报价差额须不小

于最小降幅。采购方则可以实时观察到各投

标方竞价曲线 , 掌握所有供应商投标信息。

竞价过程定时半小时 , 若到结束时仍有新报

价 , 则竞价过程自动延长 5min 为一延时周

期 , 直到最后一次出价后超过延时周期 , 竞

价过程自动结束。最低价投标者自动成为中

标人 ,与采购方签约。

4 结语

综上所述 , 本文通过分析比较电子招投

标和电子反向拍卖 , 再结合我国国情 , 引入

集成式谈判思想 , 提出新机制 : 竞争性多轮

次集成式谈判电子采购机制。该机制促进了

供应商的公平竞争 , 通过采购方与供应商竞

争性多轮次集成式谈判 , 实现了供应商与采

购方的竞争性合作。
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