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公司名称 杭州臻广科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 杭州市钱塘新区4号大街

联系电话 18966166821 18966166821

产品详情

作为深耕速卖通7年多的官方代运营服务商，这个话题稍显敏感了~

有人说官方推出的“全托管服务”抢了不少服务商的生意~
也有人说“全托管服务”只是给与不同需求的商家提供不同的服务~话不多说，直接开聊.....

为什么推出“速卖通全托管”？

1.速卖通推出全托管就是为了保住基本盘，留住老用户、吸引新用户，在其他跨境电商全托管盛行的情
况下，必须要跟。

2.鼓励商家选择自己合适的运营方式；全托管和商家自运营店铺的关系，不是非此即彼的竞争关系；理
想状态下，全托管是为了实现1+1>2。

3.长期发展问题；后期是与所有卖家共存还是说把所有卖家全部干掉；如果共存那么对于自营商家来说
还得跟平台竞争**，大多数人不是all in；如果平台全力发展速卖通自营以及全托管业务，那相当于几十
万甚至上百万种品类全部需要平台自身来对接工厂供应链，是一个巨大的工程，可能性不大。

从商家角度看速卖通全托管：

１.现在**总共就这么多，现在平台下场玩，**被大幅抢走，商家怎么办？

2.工厂型卖家通过全托管，加上平台**扶持，让买家直接看到低价，普通商家的利润空间在哪里？



３.推广成本日益增加，与同行竞争的同时还需要与平台竞争，投产比如何平衡？

4.产品的售后问题；所有的退货全部商家承担（退款订单不结款）；商家权益如何保障？

以上问题我相信也是新老卖家核心担忧点；

速卖通全托管模式带来的影响？

1.此举加速了中国供应链出海，大大的缩短供应链环节，那么在全托管中很大基数的中小商家都将进一
步成为被优化的对象。

2.作为卖家，接下来的时间会明显感受到，**越来越贵，**获取越来越难，一定程度也迫使现有的卖家生
态圈加速适者生存的演化。

3.作为工厂供应商，你将获得一次新渠道“简单出海”的机会；但是此次新生也是以牺牲利润置换的结
果反馈。

那么这里在所有跨境平台都开启“全托管”业务的前提下，自营商家将何去何从？

速卖通商家自营还有必要？很有必要

1. 速卖通“全托管”服务是以单品的形式进驻，一个产品再热销跟其他产品毫无关联；商家自营是以店
铺为主体，单品能带动全店产品销售，能积累营销店铺**进行二次转化；

2. 商家自营单品利润远远高于“全托管”店铺，对“全托管”商家而言你只是平台供货商家；

3. 商家自营利于走风格化品牌化路线

4. “全托管店铺”对产品价格以及发货速度要求极高，国内JIT发货未达到平台发货时效要求也会有对应
处罚；优选仓囤货对多数商家而言可能造成一定压力；并且随着平台一段时间的运行下来，据商家反馈
并不是每个进驻“全托管”商家就能空前的爆单；

所以从现在起请所有的中小卖家，必须，立刻，马上

加速自己的“升级”

1.选择适合自己的运营模式；单打独斗已很难成气候；

2.**到货时效；热销款备现货、72H上网、考虑入仓、升级物流线路；

3.重视用户体验；精细化运营，深耕某一品类，保证商品质量、商品价格力和售后体验；简单来说，只
要发货快、到货快、服务好的商家，就会获得**倾斜。

4.转移战场；如果还没有积累供应链能力的卖家，请向其他平台快速迁移，如ozon、Lazada&Shopee等多
渠道沉淀；



后一问：那么商家自运营的店铺，平台会不会放弃？

答：当然不会，如果只是依赖全托管，速卖通不可能做到那么全面的产品丰富度，因为全托管对商品要
求、发货时效都是有一定要求。所以，速卖通还是需要大量的商家自运营店铺、大量的中小卖家来做生
态的繁荣，否则他们的用户流失也是必然的；

叮嘱：商家朋友们不要慌，“全托管服务”目前主流跨境电商平台都在推广，你选择任何一个平台也无
逃脱不掉此种模式；全托管+商家自营当前阶段一定会共存；商家存在竞争，平台亦如此；所以我们要
做的就是打磨自己的产品跟运营，做好深耕的长期准备；一起跟速卖通平台做大做强！
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