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2022年在南阳大家对电商代运营（TP）和直播代运营（MCN）都很熟悉,但是很多人对“私域代运营”应
该比较陌生，刘老师带团队到南阳一家私域代运营公司交流

“企常青”的代运营分为两类：

1、分销平台代运营

现在有不少项目，月GMV过1000万

2、微信直营代运营

现在有不少项目，月GMV过100万

私域代运营到底是怎么做的？

背后的业务逻辑是什么？

王老师跟你一一分解



（2）案例背景

河南省是社区团购、社群团购的创业沃土

“企常青”创始人是一个社群团购的深耕者

在2020年之前曾通过操盘单品类产品

做多渠道的社群团购社群的分发

把一家大健康公司送上了创业版挂牌

2020年他看到了更大的机会

越来越多的企业想要转型社群团购和私域零售

很多企业直接找到王老师求操盘

所以才有“企常青”这家公司的诞生

王老师虽然做私域培训这么多年

之前也认为“私域代运营”这个业务难度太大

很多企业自身的认知与产品的局限

一是不愿意不私域交给别人去运营

二是即使粉丝很多但持续变现也非常困难

不同企业的私域变现模式与流程又完全不一样

所以不好标准化流程化，也就很难起规模



但是王老师硬是把“私域代运营”这种业务模型打通了

而且还从私域代运营业务切入了后端产品供应链

自主开发了一个私域SaaS供应链平台

从而形成了“代运营业务+供应链平台”的商业模式

（3）业务逻辑

私域代运营业务到底是怎么做的呢？

“企常青”的代运营业务主要分为两种模式

一是分销平台代运营

二是微信直营的运营

Zui开始找王老师代运营的是一些社群团购平台

还有一些微商转型社群团购平台的企业

这些企业会遇到各种问题

社群团购平台搭建的模式与技术问题

品牌策划与创始人个人IP打造的问题

变现产品体系设计与供应链的问题

团长招募与动销培训的问题

为团长提供素材与运营支持的问题



⋯⋯

王老师就带着团队帮助他们一一解决问题

Zui后形成了一套分销平台代运营的标准SOP

后来又有一些企业找到王老师

有线下门店把客户加微信了之后不知道怎么运营

有抖音网红想把粉丝加微信做私域但没有团队

有网店有大量的老客户不知道如何变现

王老师又分了一拨团队专门探索微信直营业务

帮助这些企业分析客户数据

然后测试如何加粉，如何变现

Zui后打出一个个不同行业的私域变现模型

复制团队规模化的运营

（4）分销平台的演进

很多企业选择有赞、微盟、小商店等来在微信建店

但是这些系统都不能很好的支持分销与团购的业务模型

而在微信生态做生意一定要了解各种分销模式的演进

开始是微商，后来社交电商，还有各种三级分销



中间还有淘宝客平台、代购平台等

再后来社区团购，现在是社群团购

其实核心都是在抓私域团长这个小B群体

在中国有数以千万计的这样的小B

哪一种模式能抓住这个群体呢？

社群团购是当前主流的分销平台模式

一是模式简单没有门槛费

二是产品丰富不需要囤货

三是既能快速裂变也能持续动销

所以过去的微商、社交电商都转型社群团购

过去用有赞、微盟的商家也转型做社群团购

微商时代有微商的代运营服务商

社交电商有社交电商的代运营服务商

现在大家也都在转型社群团购的服务商

“企常青”首先服务的就是想做社群团购的企业

（5）分销平台的代运营

有的公司只有IP与粉丝，对于分销平台一窍不通



有的公司有了微商城平台但销售做的一塌糊涂

有的公司做过社群团购但是模式需要升级

有的公司在找更好的软件系统解决方案

有的公司招募团长出现了问题

有的公司团长销售下滑团队流失

“企常青”为这些公司提供的服务叫做

分销平台起盘与陪跑服务

起盘服务包括：社群定位、品牌策划、模式设计、系统搭建、起盘方案等

陪跑服务包括：商品策划、带货素材、运营流程、活动策划、团长培训等

这些服务是如何收费的呢？

起盘服务是有固定的服务费用

不同企业根据项目需求的不一样而不同

陪跑服务是固定服务费加销售提点

根据匹配的团队来确定服务费

根据产品的毛利来确定提点比例

收费方式就背后的业务逻辑

现在企常青已经签约了上百家社群团购平台



单月GMV超过1000万的都有几十多家

因为交付内容扎实增长显著

都是他们挑选客户，客户排队上线

（6）微信直营的演进

微信直营业务是从做广告投放的二类电商开始的

这些企业在头条、百度、公众号投流加微信

然后在微信上继续对粉丝进行销售

因为广告成本越来越高

所以要不断转化率、复购率和客单价

只有那些单客消费价值高的团队才能活下来

后来淘宝网店、线下门店等都开始加微信建私域

现在各种抖音网红、自媒体博主也开始建私域

如何做好私域变现就成了大家共同的方向

早期的微信直营都是各公司团队做的

谁也不会愿意把自己的客户交给别人运营

但是总有一些企业自己不会做想外包

有的公司粉丝实在太多了自己忙不过来



有的快消品品牌在电商平台每天会有几万个订单

有的抖音网红在平台有几百万粉丝几万私信

做私域没有团队，不做私域很浪费

有的公司自己私域团队不专&业

自己团队做私域不仅不赚钱还亏本

因为要打造一个专&业的私域运营团队太难

还不如外包给专&业的公司去运营

“企常青”就是从这些客户开始切入私域代运营的

帮助客户直接托管运营他们的微信和企业微信

（7）微信直营的外包

微信自营的难度非常大所以选项目非常关键

有的公司是连锁门店加粉到微信的

有的公司是抖音快手加粉的微信的

有的公司是淘宝京东加粉到微信的

有的粉丝是消费过的老客户

有的粉丝是没有购买过的陌生人

“企常青”为企业提供的微信直营外包服务也分两种



变现测试服务与外包服务

变现测试包括：

首先要分析粉丝价值确定变现方案

第二要设计变现产品、运营流程、成交话术等

第三要测试加粉效率与转化效率

外包服务包括：

首先是不断的扩大加粉比例与数量

第二是不断的培养销售团队不断复制

第三是不断优化变现产品供应链

这些服务如何收费呢？

变现测试收取基础人工费

变现模型测试成功则进入外包服务阶段

外包服务直接做产品销售分佣

没有基础服务费和人员工资

即是这个私域运营团队需要上百人

人工成本都是外包方来承担

就是卖多少拿多少佣金



全靠真本事吃饭

需要特别说明的是：

手机和微信由甲方企业提供

合作终止这些客户资源依然是甲方企业的

变现产品也由甲方企业提供

甲方产品资源不足则由你我科技供应链平台提供

（8）私域供应链平台

其实私域运营有三大门槛

一是掌握私域模式设计与运营方法的团队

二是私域变现所需要的IT系统支持

三是私域变现所需要的产品体系支持

如果要提升私域变现效率

产品体系的设计是至关重要的一环

很多企业自己只有单品类有限的产品

完全不能支撑客户持续复购需求

所以有大量的客户资源也无法变现

为了解决这个问题



“企常青”投资开发了一个私域SaaS供应链平台

现在已经有2000多个品牌上万个SKU

这些产品为代运营的分销平台与微信直营企业

提供了一站式变现产品解决方案

自此“企常青”也形成了“私域代运营+供应链平台”的商业模式

（9）私域代运营的展望

私域代运营是一种比较新的服务业务

进入的专&业门槛比较高

是专&业团队+技术平台+供应链资源的结合

私域代运营业务的出现标志私域产业越来越成熟

电商是很少的一部分企业在做

今&天做直播的企业比电商要多很多

接下来是几乎所有的企业都必须做私域

因为每一家企业都要经营自己的客户资产

大部分企业还是会选择自己做私域

因为自己的孩子还是自己养比较放心

而且经营私域会成为一家企业的核心能力



但也有一部分企业会选择找代运营公司服务

因为这些企业需要的速度与效率

希望用钱来买发展的时间

希望有专&业外部团队来快速做大规模

今&天在中国企业做私域已经形成了共识

但是每一个平台和企业对私域的理解却不尽相同

中国的商业环境在快速的进化

未来私域代运营也会呈现各种新的形式

王老师接下来也将访谈其他私域代运营公司

敬请期待王老师更多案例分享

（10）案例总结

我用这种分段形式写案例是希望把案例写简单

但是为了讲清楚“企常青”这个案例

居然写了10大段还只写了个基本逻辑

谢谢“企常青”创始人王老师和团队的无私分享
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