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     赊销，是国际通行的贸易结算办法：先付二三成定金，60天到90天后再支付剩余货款。但这让一直习惯“款到发货”的中小外贸B2B电商很不适应，他们担心由此带来资金链断裂风险。B2B电商平台如何帮助这些中小贸易商？ 

　　东莞市拓伸电子科技公司是一家主要生产U盘等小型数码设备的外贸工厂，产品主要出口到欧洲。公司负责人谭政辉表示，接到了一笔200万的订单本该让他兴奋不已。但在对方提出赊销的要求后，谭政辉打了退堂鼓。 

　　事实上，欧美等发达国家赊销的比例占75%以上，甚至在南美、非洲等欠发达地区也开始采用这一付款模式。而中国九成以上的中小外贸企业仍拒绝赊销，经济不景气下坚持“款到发货”只会导致贸易形势陷入恶性循环。 

　　业内人士指出，欧美制造商也有资金周转的困扰。但对于赊销有一整套的社会化金融服务供给，银行、大量的信用保险公司、各类金融服务机构来承担外贸出口的金融服务。对比之下，中国出口外贸金融服务缺失的问题也开始凸显，因为中国的保险公司和银行不能直接为小企业提供类似保险和资金服务。 

　　目前，中小外贸企业主要通过第三方服务外包平台来解决资金问题。音响设备生产商赵玉善告诉记者，目前公司大部分订单都通过赊销完成，由中信保做担保，通过一达通这样的服务平台出货，即可从一达通先行拿到最高80%的出货款，客户汇款后，一达通继而帮助解决退税问题。在交易过程中，一达通承担了主要的风险。作为第三方外贸服务平台，深圳一达通已经拥有7000多家客户，这当中大部分是中小外贸企业。 

　　一达通总经理魏强表示，中小外贸B2B企业的劣势不在制造，而是供应链。而一达通把各类中小企业外贸交易时的碎片化需求整合在后台，并以标准化的模块来满足需求，为用户提供金融、物流、通关等交易服务。 

　　“在我们平台上，贸易融资月息不超过1.5%，而小额贷款公司的流动资金贷款月息超过3%，从收益与风险角度来看，基于真实交易平台的贸易融资的风险要远远低于流动资金贷款。” 魏强表示。截至2011年底，一达通服务中小微企业数为4200家，为超过2000家中小微企业提供4.2亿元贸易融资；而在2012年的前8个月，一达通客户数就增加到7000家，为中小微企业提供的贸易融资超8亿元人民币。魏强透露，至2013年，一达通的客户预计超过3万，为中小企业提供的贸易融资将超过100亿元。 




资料显示，深圳一达通创办于2001年。2011年，阿里巴巴收购了一达通70%股权，并为其提供了大量的客户资源。与此同时，一达通也帮助阿里巴巴完成了从找订单到做订单、从线上到线下的全供应链服务。
