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淘宝代运营大揭秘代运营怎么挣钱

环境变了，市场变了。昔日，一直在背后默默“为他人作嫁衣裳”的代运营公司也历经了一轮一轮的洗
牌，而今年则被大多数业内人士看做是代运营公司的转折“元年”：“大体量的综合型代运营公司年销
售额连番递增，”赛五洲的创始人汪雄海介绍说，在体量逐渐变大的过程中，他们拥有了更多的自主权
，从“幕后”到“台前”，不再是曾经倚靠着淘宝生存的公司了。

现在的他们，做的更多的是帮助品牌方扩大在全网的影响力，用理念去占据消费者心志。或是向专业型
选手发展，做的是垂直细分市场，例如专做单个行业的，专做服务技术，专做ERP软件等等。

这么多年过去了，跟着淘宝名声鹊起的老牌代运营公司今何在？

含着上市“金钥匙”的宝尊；被4A公司蓝色光标注资的北联伟业；还有由两家老牌代运 营公司“联姻”
的网营赛五洲以及垂直做美妆市场的代运营“新贵”悠可⋯⋯代运营公司在历经时代变迁之后，开始变
幻出多种姿势，上市、收购、并购，他们也在上演着一出好戏。

老牌公司“深”命力

长期在“幕后”运作，让他们养成了低调的习惯。正是因为宝尊的隆重登场，让这群潜水的代运营公司
也渴望获得发声的机会，毕竟对很多公司来说，“上位战也应风风光光。”



跟品牌商一样，代运营公司也存在“阶级感”，从体量上来分可以分成四个梯队：第一梯队是年销售做
到5亿元以上的综合型电商，如宝尊、瑞金麟等；第二梯队是在2亿~5亿元之间的，分布在上海、杭州、
深圳、北京等地，如网营、北联伟业、赛五洲等；第三梯队，是2亿元以下的；排在第四梯队的则是一些
小微型代运营公司，体量可能就是年销售额百万千万。

“从去年到今年很多代运营公司消失在人们的视线中，还存在在第一梯队和第二梯队中的，不会超过25
家。”寡头现象正在出现，汪雄海表示。

一边专注做“卖货郎”，一边开始思忖着做“广告人”，几乎所有老牌代运营公司的路径都很相似，在
一个业内人士看来，这是时间效应，也是历史演变，终将往这些思路延伸。

?将全托进行到底

在2007年到2009年的时间段中，一下子诞生了太多的代运营公司，“当时还叫TP，俗称淘拍档，”北联
伟业的技术运营总监张一弓表示，随着淘宝的诞生，带动了一大波相关产业的兴起，代运营就是其中很
大的一块，“我们是从卖货起家的，自己开过专营店，听闻淘拍档项目开启后，就决定试水。”而现在
为了区分TP和代运营两者之间的概念，TP更多是指专做某一领域的第三方公司，如软件、仓储、或摄影
等，而代运营则是指全权负责品牌运营的。

不少公司在涉入这个行业之前是实在的“卖货郎”，就像北联伟业是做箱包皮具类目起家的，因而在卖
货上他们有不少经验，擅长找流量、做营销，擅长“玩”活市场。网营、瑞金麟都是“同期生”，也是
最早的一批代运营公司，更是这批新生中的“尖子生”，随着电商市场越来越火，这批“精干”的代运
营商就脱颖而出了。

成立在2009年的网营科技就是这波中的“经典案例”。“早期的商家都是求销量，需要代运营公司通过
精细化运营让他们有不错的数据。”网营是做母婴起家的，帮助十月妈咪、布朗博士、美素佳儿等知名
品牌做全托业务，在2010年双11的时候，网营交易量突破1000万，称得上当时屈指可数的“大户”，因
为成绩突出，加之口碑效应的推广，让他们与客户的关系就好像磁铁的正负极，不断的互相吸引。

与之相同，北联伟业早期是帮助国内一些二线品牌全托业务，带着一些北京人“玩心重”的特质，他们
在营销上玩的很活络，帮助传统的线下商家清库存、做销量，慢慢的他们也吸引到了诸如凡客这类客户
。“慢慢发生了客户性质的改变，”张一弓说，由于此前北京的独立B2C网站居多，因为代运营公司的
客户不止品牌型商家，还有一些垂直网站相关业务，而有如今的体量也是时间和经验的积累。

?靠4A公司近一点，更近一点

在做到一定的声誉之后，就受到了不少知名大牌的关注和青睐，这是代运营“屌丝上位”的历史故事，
北联伟业连番接下了SKII、帮宝适、P&G、OLAY等国际大牌，但在服务这些国际大牌的时候，他们发现
“画风变了”。

对大品牌而言，本身底气足，并不需要过度的通过线上渠道去销产品，他们要的是搅动线上消费者对品
牌的认知，更好的通过线上渠道推广品牌，因而单纯卖货做销量对他们来说毫无意义。“今年好多客户
好可能破10亿，但是这个数字已经没有多大意义了，因为一家公司的成长主要是看利润而不是销量多少
，”张一弓表示，要做利润一定是做品牌层面的建设，这样才能够拉高品牌议价。

张一弓团队也在思考如何可以完善品牌商的需求，他分析过市场，发觉近年来整个第三方发生巨变，归
根结底是电商不断的变化和升级，而电商的本质其实是拉近消费者跟品牌商之间的距离。“我们是中间
的一环，所以会和品牌商和消费者接触更多的信息，”通过与品牌商不断的沟通，和消费者不断的反馈
，通过这些画像中他们发现如果要做品牌感，就必须要往4A公司的理念上靠拢，用广告思维去运营品牌
。



这些大品牌“漂洋过海找到你”，你也要“煞费苦心对待他”，耐克是宝尊最早的一个国际大牌，为了
签下它仇文彬团队一行人整整跟了一年半的时间。面对这样的大客户时，他们苦做功课，了解耐克的品
牌历史、营销案例、销售需求等各个层面，再结合中国市场，把品牌调性搬到线上。

“标杆树立起来，后续就很顺了”，仇文彬表示。

为了更好的理解品牌的文化内涵，代运营公司需要全方位切入，例如在产品研发阶段就深入其中，末端
的仓储物流也会有所涉及，甚至会有点像品牌商的一个电商部门，“区别在于品牌商的电商部门不涉及
到成本。”张一弓表示。

去年，蓝色光标注资了北联伟业，拥有其51%的股份。对其来说，一方面是资本的注入，而更重要是蓝
标给予了他们很大程度上资源、数据的支持，以及在运营品牌时的一些经验。“借由资本方的注资来提
升自身实力，这在将来将是一大方向。这种需求是双向的，蓝标希望可以看到一些实实在在的商家数据
，这些是他们所缺失的。未来，以数据为驱动的公司才能适应这个时代。”

新贵高姿态进入市场

代运营市场除了老将丛生，还有新兵迸发。

作为市场的晚辈，但却都是些含着“金汤匙”上路的，他们的共性是：一批有实力和战斗力的团队，以
及精细化的运作模式。虽然诞生不到五年时间，但不少“新贵”已经跻身代运营第二梯队，并有不断扶
摇直上的趋势。

?镀过金留过洋

当倩碧、雅诗兰黛的热潮还未褪去，2014年底又成功的拿下了护肤品大牌欧舒丹，悠可，这家诞生在201
2年的公司，正在以美容霸主的势头去吞下天猫上的国际高端化妆品品牌的线上市场的代理权。在化妆品
高端领域，天猫前十的店铺都在他们手中，目前，悠可总共代理了30多个国际知名的化妆品、护肤品牌
。

悠可是一家很垂直的代运营公司，一直专注在化妆品领域，跟其他公司“屌丝逆袭”的诞生路径不同，
属于“新贵入局”。

“我们的团队实力很强，”悠可CEO张子恒说，这位优雅的香港人在创立悠可之前曾是阿里巴巴全球销
售部的副总裁，因而习惯于站在战略层面看待问题，他觉得虽然本土品牌在不断的成长，但是整体的调
性不高，很难满足国人消费水平的递增，因而引进国际化妆品大牌是“拯救女性”，也满足了“剁手党
”的需要。

一开始就切入大牌，因而团队成员“也不能输”，这支高管团分别来自阿里巴巴、亚马逊、强生、雅芳
、智威汤逊等国际公司，因而在运营、营销、仓储、美容引导等层面，都带着国际化的思维来看待问题
的。这样的优势在于，“一个都在外企工作过的团队，会更加了解国际品牌要的是什么。”

因为服务对象都是国际护肤大牌，因此商家和消费者两端的需求都必须顾及。对于消费者而言，她们需
要的是能否将线下实体店的咨询体验搬到线上，“我们的销售顾问是在雅芳工作十年的销售培训经理，
她会对所有的云客户进行培训，包括产品的知识和护肤的技巧，解决消费者所有的疑虑。”张子恒表示
，他们现在有140位美容顾问，都非常有经验。

但其实一路走过来并不是一帆风顺的，张子恒也坦然，“前几年非常难。”而难点主要是对接商家端，
从成长型来说，高端线每个集团都不一样，“有些偏销售，有些看中销售和品牌的平衡。”后者就很难
实现，在拿到一个案子后，团队会从品牌文化和品牌调性进行考量，“你一定要理解他们的目的和目标



是什么，在运营思路中与之结合。”

因此，从创业初期，悠可就是带着4A公司的运营品牌的思路去看待问题的，虽然他们有过非常多成功案
例，但签一个新品牌也并非那般容易，“光雅诗兰黛，我们就谈了两年。”

?大公司催生的“富二代”

代运营公司姿态万千，并购就是其中非常独特的一种方式，这预示着两家公司从对手到队友的转变。

一边是网营，一边是赛五洲，前者在杭州，后者在深圳，在2012年的年末，两家公司联姻了，成立了一
家合资公司“网营赛五洲”。网营赛五洲现在的总部在杭州，分部在深圳，整个行政HR部门在杭州，业
务部门在深圳。

“遇强则强”，两家公司在体量上都不相上下，但是由于所擅长的类目不同，以及地域的差异，就使得
这两家合并之后形成了一种差异化互补的联合模式。

“我们两位创始人在价值观上很认同，且深圳这边的客户多以食品为主，杭州这边以母婴为主，现在网
营赛五洲是两家公司的集大成者。”汪雄海表示。目前他们立足的也是综合性电商代运营公司，运营中
粮、大益普洱茶等知名品牌。

虽然两家公司合二为一，但在各自运营上依旧保持着独立性。“根本还是在资本上的联姻”，例如赛五
洲接到母婴客户就扔给网营，让他们去独立运营，这样相比较起来，运作效率会比较高。

网营赛五洲是代运营市场上第一家“联姻”的代运营公司，在汪雄海看来，单一一家公司的抗风险能力
较弱，而从竞争对手到合作方，就像“滴滴快的”的融合一样，可以做到很好的资源整合，增强企业的
壁垒。此前，蓝色光标投资了网营科技，在与赛五洲的融合中，将带入更多做品牌的思维运营电商，将
卖货与做品牌有机的打通。

私下，这些代运营商们也在思考着自己的转型之路。前不久，宝尊上线了移动端的平台“麦客疯”，主
要是用来消化品牌的库存，而市场上也产生了代运营公司是否会往卖货的方向发展的论调，这点汪雄海
和张子恒的意见相左。“如果卖货了，代运营公司就变成贸易公司了，要考虑供应链等等，并非那么容
易做，我们也不会尝试这种方向。” 汪雄海表示，而张子恒却认为他们从一开始就没有想过单纯做代运
营，未来有不同的可能性，他都不会错过。
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