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电商代运营行业十问十答 
 

主要内容 研究部 

 

1. 品牌方或平台是否会自己做代运营？ 

    品牌方需要明确自身品牌运营和管理的动机和能力，一般

采取服务外包的优势是集中精力专注在产品设计，降低在新的

市场或渠道开发上的试错成本，同时也降低非核心环节的投入；

品牌方内部组建电商团队，一般适用于多品牌矩阵、多产品线

的集团化公司，有利于形成内部协同，实现全流程管理，提升

市场判断能力，最终更精确的触达终端消费者。 

    品牌线上运营的过程中，由谁整合资源的问题一直存在，

例如，欧莱雅集团在收购广州百库之后，逐渐理顺了集团各个

品牌在电商渠道的情况，逐步收回了其在电商平台的旗舰店的

经营权，这与欧莱雅近年来在中国市场整体高速增长及企业对

商品数字化的重视程度有关；同样的案例还有歌力思2016年收

购的百秋电商，青岛金王2014年收购的杭州悠可，但在2019上

半年，由于悠可与公司长期发展目标关联度较低，青岛金王将

悠可的股份转让给了中信资本。 

    代运营商也可以为电商平台引流，早在2011年，Ebay以24

亿美金收购了当时市占率约30%的GSI Commerce，意在吸引GSI

服务的品牌方到Ebay平台，寻找新的业务增长点，提升对

Amazon的竞争能力。在与Ebay的合作下，GSI的客户目前横跨

15个行业，服务500多家国际品牌，市占率保持领先。 
 

2. 行业进入门槛壁垒和集中度问题 
 进入资源：以渠道、经销、代销、品牌主广告需求、营销

咨询，产品设计、平台流量采购，新媒体等角度切入，逐

渐提供一站式服务。 

 目前现状：仍属于人力密集型行业，需要项目团队对行业

及市场的感知及资源积累，品牌所在行业景气决定外包费

用率水平；总体而言，国内品牌在诉求、可操作性、服务

费用率等纬度略大于海外大牌，但海外品牌的规模体量和

质量优于国内品牌；定制化需求差异比较明显，TP服务商

产能也存在一定瓶颈。 

 商业模式优劣VS幸存者偏差：平台、品牌、服务商的商业

模式有优劣之分，但从经营风险和存活率角度，运营服务

仍有空间，增量将来自于消费者品牌意识提升及品牌竞争

加剧； 

 集中度：目前行业有1000多家运营商，2018年行业整体体

量为1500亿，天猫平台认可的6星级服务商9家：Key凯诘、

北京兴长信达、青木科技、丽人丽妆、Buy Quickly百秋、

宝尊（美股BZUN）、杭州网创（壹网壹创）、碧橙电商、

浙江上佰，龙头宝尊电商市值约200亿，市占率约20%，服

务8大行业212品牌，受制于平台流量规则变化及品牌方一

定的排他性要求，代运营行业天然比较分散。 
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关于莫尼塔研究： 

莫尼塔研究是财新集团旗下的独

立研究公司。 

自2005年成立伊始，莫尼塔研究一

直为全球大型投资机构及各类企

业提供资本市场投资策略，信息数

据以及产业相关的研究服务。我们

的客户包括国内外大型资产管理

公司，保险公司，私募基金及各类

企业。 

2015年莫尼塔研究加入财新集团，

成为中国最具影响力的财经媒体

集团+顶级智库的一员。 
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3. 行业空间及公司盈利能力比较 

 空间：目前在天猫平台上有10万个品牌，大致只有1%的品牌有自己运营的能力，来代运营的渗

透率还有提升空间。 

 价值：本质上是商品经营费率的再分配，目前行业佣金率水平：化妆品>母婴个护>服装>快消>3C。 

 综合品类电商，以宝尊为例，公司净利2015年开始转正，目前计入服务GMV逐年提升到80%，营

业毛利约8%，净利率约5%，仍在持续升级仓储物流&IT系统；垂直品类服务商以经销＋返利收

入为主，资产较轻。 

图表 1：国内主要电商代运营商盈利能力比较 

 

宝尊 网创 若羽臣 丽人丽妆 凯诘 

报告周期 2019H

1 

2019H1 2018Y 2018Y 2018Y 

营收（亿） 29.91 5.59 9.3 36.15 15.38 

服务 15.24 1.15 0.95 2.3 3.09 

销售 14.67 4.44 8.35 33.86 12.28 

占比 49% 79% 90% 94% 80% 

净利润（亿） 1.01 0.695 0.77 2.52 0.53 

服务品牌数量 212 28 77 67 33 

员工人数 5141 823 723 1065 485 

人均产出（万／人） 77.72 123.09 128.63 339.44 317.11 

销售费用占比 24% 18% 16% 26% 15.47

% 
研发占比 6.75% / 2.67% 0.62% / 

技术人员（人） 868 236 71 72 14 

仓储规模 35万方 1.13万方 / 570平方 / 

资料来源：公司公告，莫尼塔研究 

 

4. 如何体现代运营能力好坏？ 

综合考量服务商GMV承接能力、流量转化率、品牌客户留存率，主要考核的指标是销售达成效率及客

户体验，长期是能够帮助品牌提升影响力、传递和延续品牌理念等附加服务。主要评估纬度： 

 店铺运营——引流能力 

 品牌营销——阿里妈妈、聚划算、内容等多渠道的投放效果评估 

 消费者运营——消费人数、会员／粉丝数、活跃度、关系递进率（转化） 

 渠道运营——天猫、Lazada、京东、唯品会、小红书等 
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 数据运营——成交数据银行认证服务商、数据银行个人认证人员数量 

 承接店铺规模、双11等高峰时期承接能力及新零售运营能力 

 

5. 品牌方合作流程？ 

一般需要通过招标竞标过程，品牌方给出一些命题，比如如何拿到增量市场，TP公司根据运营水

平、经验做方案，品牌方选择适合的运营方案，核心还是需要TP对市场的把握及品牌未来发展的理解，

考验TP如何放大品牌优势的能力。 

 

6. 技术难点？  

一般需要协同三大体系：CRM\ERP\仓储物流，通过商品数字化、库存网络化实现商品多渠道多

场景运营，具体包括：订单管理、进销存管理、报表管理、BI商品&客服系统；天猫、微信、京东等

多平台会员管理系统。 

 

7. 业务难点？ 

 零售+互联网在磨合过程中面临许多问题：传统企业过程导向，赚的是成本效率的钱，好的企业

有稳健现金流；互联网企业，结果导向，赚的是流量的钱，好的企业可以定义行业规则；代运营

在服务过程中需要有机转化双方优势和产能。  

 差异化竞争：TP服务商重点在于达成销售目标，将流量转化为客单，大致有3种路径可以实现：

1.营销能力：到达更多、更精准的消费者，需要积累同品类、同梯队、同价位、同产品线的操作

经验；2.内容生产能力：需要极强的市场敏感度及MCN/KOL资源；3.技术能力：用数据挖掘和算

法支撑决策。 

 

8. 壹网壹创的核心竞争力？ 

    网创与百雀羚等其他品牌的合作中发挥比较多的自主性：在店铺销售端、市场营销策划端、产品

定价端、甚至是产品开发环节都合作比较深入。由于网创是从渠道开始与品牌方合作，对市场的敏感

程度或好于甲方公司的市场调研部。而一般服务于国际大牌的TP，是纯执行方的角色，其销售额中60%

以上的因素是归功于品牌方。 

 

9. 未来可能方向： 

   1）赋能其他平台／品牌：为其他电商平台导入品牌资源；横向发展其他高景气度行业，如母婴、

玩具、个护等。 

   2）外延并购，资本运作：向上整合／孵化品牌，尤其是海外有潜力的中小品牌；或者被有实力的

品牌方收购。 

   3）零售行业云SaaS路线：定义行业、标准化输出管理能力和系统和服务。 

 

10. 行业ESG风险：  

环境方面：上下游供应链、碳排放、节能； 

社会责任方面：人力资源（反歧视政策、多元背景、员工流失率、员工关系等方面）、数据隐私、信

息安全、产品管理、媒体传播&营销操作； 

企业治理：商业道德（反腐败、知识产权、反不正当竞争、人权等方面）。 
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