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本章節及本文件其他章節載列的若干資料及統計數據來自於各類政府刊物及
其他公開資料，及來自我們委聘的獨立行業顧問艾瑞諮詢編製的市場研究報告（「艾
瑞諮詢報告」）。摘錄自艾瑞諮詢報告的資料不應被視為 [編纂][編纂]的基準，或艾
瑞諮詢對於任何證券的價值或 [編纂]於本公司的可取性的意見。我們相信該等資料
的出處是合適的且我們在提取和呈現該等資料時已審慎行事。我們沒有理由認為該
等資料在任何重大方面屬虛假或具誤導成分，或遺漏任何事實以致該等資料在任何
重大方面屬虛假或具誤導成分。董事經作出合理查詢及審慎考慮後進一步確認，自
艾瑞諮詢報告或任何其他報告刊發日期起，市場資料並無出現可能限制、牴觸或影
響本節資料的不利變動。我們、 [編纂]、聯席保薦人、 [編纂]、我們及彼等各自的
任何董事、高級職員或代表或參與 [編纂]的任何其他人士均未獨立核實該等資料，
不對其準確性發表任何聲明。相關資料和統計數據可能與其他在中國境內或境外編
製的資料和統計數據不一致。

中國電商行業

中國電商行業的快速增長

過去幾年，中國線上購物市場經歷快速增長。根據艾瑞諮詢的資料，中國線上
購物市場的交易總額由2015年的人民幣38,039億元（5,372億美元）增至2019年的人民
幣99,043億元（13,988億美元），年複合增長率為27.0%，預期於2025年將達到人民幣
268,320億元（37,894億美元），年複合增長率為18.1%。

根據艾瑞諮詢的資料，2019年，中國線上購物滲透率（指線上購物市場的規模佔
消費品零售總額的百分比）為24.1%。根據艾瑞諮詢的資料，預期消費將繼續從線下轉
向線上，預期線上購物滲透率於2025年將增至42.1%。線上購物滲透率上升是由於消
費習慣改變、交付物流基礎設施更加完善、線上交易環境得到更好的監管及電子商務
公司不斷努力營銷所帶來的結果。
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中國線上購物市場規模及滲透率
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線上購物市場規模（人民幣十億元） 線上購物滲透率（佔消費品零售總額的百分比）

2015年 2016年 2017年 2018年 2019年 2020年 2021年 2022年 2023年 2024年 2025年
（估計）（估計）

19年至
25年（

估計
）年
複合
增長
率：

18.1%

（估計）（估計）（估計）（估計）

 

中國電商行業的演變及主要驅動力

中國電商行業漸趨成熟和複雜：隨著微信小程序、短視頻和直播平台等新興渠道
的出現，從C2C驅動演變為B2C驅動，並從單渠道演變為多渠道、專注O2O及專注全
渠道。

中國線上購物市場的增長主要受以下趨勢驅動：

• 中國消費者的消費能力增強，並轉型為消費驅動型經濟

• 中國互聯網使用率和滲透率增長，特別是在較低線城市

• 4G/5G網絡及移動支付技術的廣泛應用使得移動購物更加頻繁

• 線上購物的人數增加並養成線上購物的習慣

• 線上線下渠道整合

• 出現新的銷售渠道，包括短視頻和直播平台

• 物流基礎設施迅速發展
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中國B2C電商行業的市場規模增長

B2C電子商務在中國電商行業中扮演著重要角色。根據艾瑞諮詢的資料，2019

年，中國B2C電商市場規模為人民幣53,698億元（7,584億美元），預期於2025年將達到
人民幣148,918億元（21,031億美元），年複合增長率為18.5%，佔中國線上購物市場總
額的55.5%。中國電商行業在其發展初期專注於C2C商業模式，即個人或小型公司通過
電商平台向消費者出售貨品，其中淘寶便是著名的例子。近年來，B2C模式的市場規
模逐漸擴大，品牌通過天貓、京東等電商平台以及品牌官方商城直接向消費者出售商
品。

B2C電商行業的市場規模增長由幾個關鍵因素所驅動。隨著中國經濟發展，電子
商務消費者的關注點已從簡單的價格比較轉移到產品真偽和整體購物體驗。與C2C電
子商務相比，B2C電子商務可提供更高質量的產品和更好的客戶服務，使其自然而然
地滿足不斷提升的消費者需求。隨著B2C模式需求的增長，國內外品牌均越來越關注
B2C電子商務戰略。

中國B2C電商行業的市場規模
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中國品牌電商服務行業

中國品牌電商服務行業乃第三方服務行業，其中電商服務提供商為品牌提供電商
服務，包括IT解決方案（例如企業資源規劃系統(ERP)、CRM和商品管理工具）、線上
店舖運營、營銷、客戶服務及倉儲配送。

品牌電商服務提供商的價值主張

在不斷演變的電商市場中，品牌因應其所從事電子商務的階段而在其電子商務
戰略中有著不同的需求並面臨著不同挑戰。例如，根據艾瑞諮詢的資料，成立初期的
品牌或電子商務經驗有限的品牌可能需要協助以製定其電子商務戰略；擁有單一渠道
電商業務的品牌可能希望探索新的渠道以進行擴展並改善其店舖績效；擁有較完善電
子商務戰略的品牌可能希望更好地統一不同渠道的數據管理、最大程度地提高運營效
率、利用新的線上線下整合機會並提高品牌影響力。進入中國的國際品牌需要當地的
知識和運營經驗，才能快速建立線上佈局。與國內品牌相比，他們對技術支持及數據
分析的需求通常更高。國內品牌亦希望實現線上擴展、有效的數字營銷及深入的消費
者數據分析所帶來的增長。

然而，由於以下原因，品牌可能缺乏自行執行電子商務戰略的能力：

• 複雜的電子商務環境

• 與價值鏈中各方（包括電商平台、營銷公司、物流合作夥伴、第三方客戶服
務提供商及其他方）互動的額外負擔

• 與建立和維護電子商務IT及物流基礎設施相關的成本高昂

• 線上消費者數據分析能力欠完善，缺乏對於不斷轉變的消費者喜好和趨勢
的洞察力，以及缺乏適應有關偏好和趨勢的能力

品牌從頭開始建立內部電子商務運營既昂貴又費時，而與品牌電商服務提供商合
作可節省時間及成本，從而使他們能夠更好地專注於產品開發等核心競爭力。
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品牌電商服務提供商提供獨特的價值主張，幫助品牌執行其電子商務戰略，包
括：

• 業務性質：為從事不同階段的電子商務、具有不同規模及於不同品類的品
牌合作夥伴提供服務

• 服務範圍：提供包括IT解決方案、數字營銷、線上店舖運營、客戶服務及
倉儲配送在內的電商服務

• 渠道能力：在不同渠道提供服務，包括天貓和京東等傳統B2C平台、品牌
官方商城、微信小程序以及短視頻和直播平台等其他新興的流量獲取渠道

• 技術能力：提供技術基礎架構以支持及整合跨渠道的電子商務運營

品牌電商服務行業的巨大增長前景

隨著中國電商市場日趨複雜及更多渠道的出現，品牌轉向選擇具有產品類別知
識及行業專業知識的解決方案提供商，以為其執行統一的電子商務戰略。根據艾瑞諮
詢的資料，2019年品牌電商服務市場的規模為人民幣5,635億元（796億美元），預期
於2025年將達到人民幣20,419億元（2,884億美元），年複合增長率為23.9%。品牌電商
服務的滲透率（即品牌電商服務市場總規模佔B2C電商市場總規模的百分比）預期將由
2019年的10.5%增至2025年的13.7%。

品牌電商服務的未來增長將主要受以下因素驅動：(i)使用品牌電商服務的現有品
牌合作夥伴（擁有穩定增長前景的龐大客戶群）的銷售增長；(ii)現有品牌所用的服務範
圍擴大及加深與現有品牌的合作；及(iii)進入中國市場的國際品牌數量增加，同時因為
想要提升品牌知名度而對品牌電商服務有龐大潛在需求的較小國內品牌數量亦有所增
加。

 

品牌電商服務行業的競爭格局

品牌電商服務提供商概覽

根據艾瑞諮詢的資料，中國的品牌電商服務提供商可以分為四類：

• A類有限能力：提供有限範圍的電商服務及有限範圍的電商運營策略
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• B類有限服務的多渠道覆蓋：能夠在多個電商渠道上提供範圍有限的電商服
務，但缺乏為多個產品類別提供服務的能力

• C類基本端到端電商服務：能夠提供基本的端到端電商服務（包括基本的網
店運營、客戶服務、IT服務、營銷服務及倉儲配送服務），但缺乏協助品牌
在全渠道發展並執行電子商務策略或提供多類別服務的能力

• D類全渠道、全方位服務模式：能夠提供全方位的電商服務，可通過先進
的技術系統、應用程序及基礎架構為不同產品業務及全渠道的品牌提供服
務

根據艾瑞諮詢的資料，截至最後實際可行日期，品牌電商服務行業有超過600名
A類參與者、超過600名B類參與者、約130名C類參與者及三名D類參與者。品牌電商
服務行業的進入門檻相當高。尋求進入市場的公司需要對電商行業具有深入了解，擅
長產品銷售、能夠理解並服務品牌和消費者的不同需求，並具有遍佈全國的物流基礎
設施、支持電子商務運營的技術能力並與品牌合作夥伴建立牢固的關係。

中國品牌電商服務行業的市場規模(1)及其在B2C電商市場的滲透率
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(1) 涵蓋大型傳統品牌以及對第三方電商解決方案具有潛在需求的本地和新興品牌。
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競爭格局及排名

中國的品牌電商服務行業仍然相當分散，五大參與者合共佔14.1%的市場份額。
根據艾瑞諮詢的資料，大部分市場參與者屬於A類、B類或C類。要成為D類品牌電
商服務提供商需要所有渠道兼容的技術基礎架構、對不同電商業務豐富而深入的產品
類別知識，以及有效管理和集成不同電商渠道和平台的能力及整合線上線下運營的能
力。由於A類、B類與C類品牌電商服務商的能力限制，與A類、B類或C類品牌電商服
務商合作的品牌通常需要合作多於一個品牌電商服務提供商來滿足他們對全渠道端到
端電子商務運營的所有需求，並適應不同的技術基礎架構、信息系統及運營要求。相
比之下，能夠提供全渠道多類別端到端解決方案的D類公司可為品牌合作夥伴提供一
站式的全方位服務，這相對於其他參與者而言是一項巨大的競爭優勢。

按GMV計的5大品牌電商服務提供商

排名 公司

按2019年GMV計於品牌 

電商服務行業的市場份額

第1 寶尊 7.9%

第2 競爭者A 1.9%

第3 競爭者B 1.6%

第4 競爭者C 1.4%

第5 競爭者D 1.3%

品牌電商服務提供商的關鍵制勝因素

品牌電商服務提供商在以下關鍵能力上進行競爭：

• 全方位服務能力：隨著電商市場日漸成熟，品牌對各類服務的需求不斷增長，並
且更傾向尋求可一站式解決他們在電商價值鏈中所關注問題的品牌電商服務提供
商。

• 全渠道能力：隨著各種電商渠道的出現和發展，品牌尋求能夠在一個數字運營平
台上互連數據與骨幹支持系統，並在多個渠道之間提供無縫購物體驗和整合品牌
的電商服務提供商。
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• 多類別服務能力：滿足各種產品類別的電子商務需求的能力使品牌電商服務提供
商能夠擴大其品牌客戶群並增加市場份額。

• 頂尖人才：品牌電商服務提供商的成功運營通常需要經驗豐富的技術人員，他們
需要具備強大的數據挖掘和分析能力，以及對消費者需求和偏好以及行業發展趨
勢具有深入見解。這些頂尖人才通常已在品牌電商服務行業中累積豐富的實踐經
驗。新的品牌電商服務提供商難以與已積累長期行業經驗的老牌公司競爭積極上
進的優秀人才。

• 技術基礎架構：要支持全渠道運營並提供技術支持的優質服務，如基於雲的店舖
運營、AI和大數據驅動的數字營銷解決方案及多類別和集成的存貨信息以及倉儲
服務，強大的技術能力必不可少。

• 大數據分析能力：在大數據時代，由大數據分析驅動的精細運營可使品牌電商服
務提供商在進行和升級品牌電商服務方面具有競爭優勢。品牌電商服務提供商可
通過使用有效的技術系統並定期追蹤數據來整合大數據資源，從而降低試行成本
並優化決策效率。

• 先行者優勢：市場上的先行者通常與主要電商平台有較長的合作歷史，擁有廣泛
的品牌資源，對電商行業有更深入的了解，並且在行業中享有良好的聲譽，可幫
助他們贏得新的品牌合作夥伴。此外，業務穩固的品牌電商服務提供商能夠利用
規模優勢。

品牌電商服務提供商面臨的主要挑戰

品牌電商服務提供商面臨許多關鍵挑戰，主要包括：

• 消費者喜好和消費趨勢轉變：隨著消費者喜好和消費趨勢持續轉變，為滿足品牌
和消費者不斷變化的需求，品牌電商服務提供商需要緊跟最新趨勢並相應升級其
電商解決方案。

• 運營及技術挑戰：鑒於品牌的銷售增長和更複雜的服務要求，品牌電商服務提供
商需要不斷提高其運營及技術能力，以提供優質的定制服務。
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• 新興銷售渠道：新的電商渠道不斷湧現，為品牌電商服務提供商在熟悉新興渠道
並與其建立合作以擴大他們的渠道覆蓋方面帶來了持續的挑戰。

資料來源

我們已委託艾瑞諮詢提供有關中國電商行業的行業資料，並已同意就艾瑞諮詢報
告向艾瑞諮詢支付人民幣400,000元的費用。董事認為，付款並不影響艾瑞諮詢報告中
所載觀點及結論的公平性。在編撰及製備艾瑞諮詢報告時，艾瑞諮詢進行了第一手研
究，包括與行業參與者進行面談。此外，艾瑞諮詢進行了第二手研究，其中包括審閱
行業刊物、年度報告及以其本身數據庫為依據的數據。艾瑞諮詢對於不同市場規模的
預測數字乃基於過往數據分析（參考宏觀經濟數據而進行）以及有關相關行業驅動力的
數據並綜合專家意見而呈列。艾瑞諮詢已考慮新冠肺炎的潛在影響，並假設於2020年
至2025年預測期間，(i)社會、經濟、政治及技術環境預期維持穩定；及(ii)主要行業驅
動力很可能持續影響市場。

有關艾瑞諮詢的資料

艾瑞諮詢成立於2002年，是中國領先的線上用戶數據及消費者洞察的提供商。艾
瑞諮詢總部設於北京及上海，設有一支管理團隊，在全球有逾400名僱員，並已在研究
及監測中國互聯網行業發展方面積累了豐富經驗。


