
火办网经销商网店
数字经济发展机会



苹果VS诺基亚：
数字化程度决定企业成败

iOS操作系统：为开发者提供丰富的应用开发平台

App Store：提供大量的应用程序选择

云服务：轻松存储和同步用户的数据
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数字经济将成为企业的基本生存方式

数据已经成为最重要的生产要素，
数字技术被视为最具活力、最强大的力量，

在颠覆着这个世界的同时，也重塑着这个世界

很多机构预测，到2035年
超过60%的工作岗位将会部分或者全部被机器替代。

数字技术淘汰低效者是一个基本趋势，并且在加剧发展。
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天猫、京东通过线上销售占有22%的市场份额
办公文具品牌通过零售渠道占有21%的市场份额
央企、政采、军采通过招标占有15%的市场份额
线下传统渠道市场份额下降近50%

随着互联网技术和人工智能的数字技术的发展，纸张用量持续减少；随着电商发展，用户采购复印纸的渠道从线下转为线上

2018-2022年，安兴复印纸销量从11.56万吨
下降至8.06万吨，下降比例超过30% 2018-2022年，T2批发商采购安兴品牌复印纸从

2.3万吨下降至1.2万吨，下降比例接近50%

数字技术革新对办公用纸市场的长期、确定趋势影响
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2022年淘宝办公用纸、办公文具市场总量分析

1、2022年淘宝办公用纸、办公文具销售额457亿元，对比同期增长18%

2、2022年中国社会消费品零售总额为440823亿元，其中网上零售额为137853亿元，占社会消费品零售总额的比重为29.8%

3、办公用品行业电商化、数字化是企业未来转型的大方向，大趋势
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主流电商平台：经营办公用纸投入产出分析

1、在主流电商平台开展业务，需要投入推广费用提升流量，
低价销售维持转化率
2、消费者再次购买时会选择更低价格的链接，复购率不足
10%
3、在流量为王，头部效应的推动下，在主流电商平台开展
办公用品业务，能盈利的企业不到10%

淘宝复印纸 云年品牌复印纸

淘宝复印纸投入产出分析

项目 金额/比例 金额/比例

销售价格(5令/箱) 79 79

产品成本 60.4 60.4 

毛利率 24% 24%

线上推广费用 3% 3%

线上运营人员费用 1% 1%

线下运营人员费用 1.2% 1.7%

仓储租金费用 0.3% 0.3%

物流费用 15% 18%

费用合计 21% 24%

净利润率 2.25% 0%
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火办网经销商网店：复庆协经营数据增长分析

1、复庆协与安兴合作3年，销售额增长82.5%，销售的品牌数增长45.3%，销售的SKU数增长53.4%

2、火办网经销商网店，赋能经销商将私域流量数字化，实现销售收入、经营利润持续增长。
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数字化成为企业的基本生存方式

技术迭代带

来效率提升
合作伙伴相互赋能

为满足企业用户

需求持续变革
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火办网经销商网店运营

• 火办网经销商网店，为经销商提供免费开设网店的机会，优化经销商用户的采购体验
• 借助火办网网店，经销商可为企业用户提供个性化的产品与服务，提升经销商的流量、

转化率与客单价
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• 通过技术迭代，火办网网店的前台、后台功能，支持经销商扩展销售渠道，实现线上线下融合
• 经销商服务的用户，从产品搜索、下单采购、查询到货时效、对账付款，100%通过线上完成

经销商火办网网店功能介绍

- 09 -



• 通过火办网网店，数千个品牌、数万个SKU直送1个工作日，代送2个工作日的供应链交付体系唾手可得；
• 通过火办网网店，用户的大数据帮助火办网洞察用户需求，提升产品开发的效率。

火办网网店后台功能演示
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经销商中标订单全国代运营 （中广核订单火办网供应链效率案例）

• 火办网支持经销投标订单全国交付，经销商提供全国投标项目的产品需求、服务网点、配送时效
• 火办网通过WMS、TMS系统分析与用户网点匹配的服务商，系统通知供应商将产品送货至服务商仓
• 经销商收到用户订单，通过火办网网店推送区域服务商，按配送时效送达，将物流次数从4次减少到2次，物流费用降低50%
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火办网经销商网店：订单运营方法

• 客户信息维护

• 自营产品上架

• 火办网产品上架

• 提供京东零售价参考

• 提供火办网批发价

• 支持一客一价批量设置

• 支持经销商为用户

设置账期

• 支持经销商为用户

设置订货额度，预

防坏账

• 火办网提供的产品：

推送安兴直送或代送

• 经销商可在线查询订

单物流状态、签收单

• 分析下单用户数、转化

率、客单价

• 分析新增用户数、销售

额

• 分析用户采购品牌数、

SKU数

• 客户产品、价格、

交期在线咨询

• 在线对账开票

• 客户退换货在经

销商网店申请处

理

50分钟 60分钟 10分钟 20分钟 10分钟 10分钟

网店基础信息维护 网店商品定价 客户账期额度管理 经销商用户订单交付 经销商网店数据 网店在线管理

一次性 持续 持续 月 月 持续

网店运营专员效率培训考核计划

• 火办网经销商网店的上线、运用，由安兴提供运营专员的一次性8小时培训、全年免费复训。

• 经销商在运营过程中的任何问题，由安兴IT部、销售团队提供免费的指导和问题解决。
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数字化的本质是连接，通过连接各种技术，

把现实社会到虚拟世界中重建

它的三个特征是连接大于拥有，现实世界与数字世界融合，

过去和未来都压缩在当下，

在线化、数字化，从企业经营的可选项，今天已变成必选项


