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新經濟市場崛起  
不可不知的中國電商代運營

 文 / 編輯部

王明山

出生：1971年

學歷：台灣明志工專(台塑王永慶所成立

的一流技職學校)、美國北阿拉巴

馬大學商學院

經歷：宏碁電腦集團業務主管、天揚資

訊公司APP開發主管

現職：淘金信息科技江蘇有限公司、台

灣淘金信息科技總經理

擅長電腦軟硬體系統整合、系統軟體專

案設計、開發銷售工作與電子商務，涉

獵中國市場已有10餘年，同時也是淘金

時代的合夥人。

麼辦？

�		 我是廠商，我在淘寶網開店，要導流量，要

做廣告促銷，都要花好多錢，在網上賣東西

競爭大，沒利潤，值得嗎？

想進入電商領域的人，都有這樣的疑

問？電商市場巨大，無國界，但如何才能做

的好呢？帶著這樣的疑問，我們專程在台灣

向電商代運營專家討教。王明山 總經理的周

遭朋友都是從事電商行業，對電商的感受，

比誰都強，合夥人也都來自淘寶網，看著成

千上萬人的起起落落，飛黃騰達，煙消雲

滅，總結出電商的成功之道。

2014年中國電商的關鍵字“電商代運

營＂，隨著中國網購超速成長，「電商代

運營」服務順勢崛起，讓希望進入電商的企

業，能夠安全有效地開展網上銷售業務。

8月由現代物流所舉辦的“時尚品供應

鏈高峰論壇＂在上海舉辦，我們很榮幸的邀

請到台灣淘金時代負責人 王明山總經理，來

為我們做一場專題演講，演講內容豐富，讓

要發展電子商務的人，有著深深的感觸，我

們在台灣專訪了王明山總經理，深入說明企

業的商品要如何在電商平台中銷售。

� 		我是連鎖流通企業，有很多連鎖零售門店，

品牌知名度很高，家喻戶曉，我也設立了一

個銷售網站，但，為什麼網民都不進入我們

的網站？銷售成績很差？

�		 我是生產商，我沒有知名度，我也到淘寶網

開了一家店，但生意很差，都沒人來買，怎
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「電商代運營」公司需具備品牌、商品、營

銷、客服、供應鏈等全方面的專業能力，才

能幫助企業進入中國包括淘寶、天貓、京

東、蘇寧、亞馬遜…等電商平台。淘金時

代，成立時間雖然將近4年，有 12個分公司

據點，專業團隊達800多人，不但是2013年中

國唯一同時獲得「天貓淘拍檔評選金牌商」

及「京東鑽石京東幫」肯定的服務團隊，更

是第一個接受央視專訪的電子商務服務商，

2013年間成功協助客戶創造出網上銷售人民

幣八億多元（2014年上半年已達去年目標，

今年預估將達20億元人民幣）的銷售成績。

目前，淘金時代也是唯一在台灣建置服務團

隊的電商代運營公司，為協助台灣企業進軍

中國電商市場，扮演重要的推手角色。

體系統整合、系統軟體專案設計與開發銷售工

作，涉獵中國市場已有10餘年，同時也是淘金

時代的合夥人。他觀察到台灣許多企業，對中

國的網購消費市場及消費習性並不了解，產生

產品定位及消費者溝通的落差。因此決定回台

灣成立「台灣淘金」，希望協助企業突破各種

難關，迅速搶進中國市場，進而建立品牌。他

率領淘金時代團隊於今年三月，在台灣北中南

部舉辦台灣商品進入大陸電商發展的說明會，

場場客滿，他信心滿滿的說：「我要讓台灣的

商品在中國大陸建立電商銷售通路，讓兩岸人

民都能夠享受到台灣優秀的商品，讓兩岸企業

都能賺錢獲利！」

王明山表示，真正懂行業，又懂電商銷

售的人才，即使在中國也是鳳毛鱗爪，大多

數的企業不容易招聘到真正有實力的電商人

才，所以電商代運營才會順勢興起。雖然目前

據統計至少有1500家以上的電商代運營公司，

但品質良莠不齊，真正能幫助企業客戶的屈指

可數。王明山認為，一家真正專業的電商代運

營公司，至少要符合以下條件：第一、連續獲

獎、具有信譽的金牌商；第二、能同時提供不

同電商平台服務；第三、有自主的系統軟體開

發能力，能提供電商大數據供企業客戶決策之

用；第四、具備教育培訓能力，能自主替企

業客戶培訓電商人才；第五、分公司要多，客

服人員要有行業專業知識。中國的行業發展，

是區域性的計畫經濟，所以中國行業人才有區

域分布的特性。不太可能有人同時精通多個行

業，王明山語重心長的說：「用台灣客服來服

務中國的消費者，雖然語言能通，但文化差異

下，光是溝通理解都成問題」。

謀略規畫品牌力即是競爭力

預計在2015年，中國整體網購市場規模

找對夥伴成功一半

台灣資深科技人王明山，擅長電腦軟硬
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將超過人民幣35,000億元(約新台幣16兆元)，

但只有不超過10%的企業，真正有賺到錢。王

明山認為，在決定投入中國市場前，需要認

真思考二件事：第一、確認自家商品在中國市

場是否具有競爭力；第二、確認經營主軸究竟

僅以銷售商品為主，還是先建立品牌，再累積

銷售數字。「沒有謀略規畫也沒有打算建立品

牌的企業，千萬別到中國」，王明山有感而發

地說：若一開始就缺乏品牌經營觀念，不僅無

法建立知名度，往後還得面對不熟悉的通路規

則、行銷廣告、金流機制及售後客服等問題。

如果企業將經營主軸只設定以銷售商品為主，

那就等著商品被不肖業者仿冒侵權，甚至被低

價傾銷。王明山指出：「商品有其生命周期影

響，唯有品牌才能延續企業的價值，建立品牌

力即是創造競爭力」。

當然淘金時代也在不停的自我提升，創

造淘金時代的品牌價值。王明山說：「淘金時

代不斷的自我激勵，尋求成為中國電商市場代

運營服務的第一品牌」。

電商人才培育

一個好的電商經營者，不是公司有幾

位懂商品的人、懂IT設計的人，就能做好電

商，而是要找到一個專門懂電商的運營的

人，才能做好電商。其中以人才培養最為重

要，淘金時代成立了電商人才培養的商學

院，對外招收有興趣從事電商產業的人加以

培訓，商學院課程採用自主研發的電子商務

實訓體系：職業素養、專業學習、就業指導

三大板塊。

實訓流程以電子商務操作平台為基礎，

以真實項目為素材，與高校的電子商務、平

面設計、市場行銷等等專業課程體系對應、

互補。整套課程突出“體驗式教學＂，輔助

“軍事化＂管理，充分發揮專業指導師、培

訓督導、軍事教官的作用，體現出受訓學生

與企業的無縫對接，實現普通學生到電子商

務專業人才的轉變。課程如下：
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如何做好電商

作為賣家而言，自建平台之路不可行，

如何利用平台搭建自己的網銷管道：通俗地

說：不要把雞蛋放到一個籃子裡。

如何做好電商：電商成功與否在：80%

產品結構。託管經驗告訴我們。在電商上想

要取得成功，產品結構分層很重要。

遵循271原則：

� 至少要有2個活動款產品，用它報活

動，引流。

� 要有7款利潤款，通過他們獲取利潤
� 至少要有1款爆款產品（未來打造一

個爆款群）

� 其中的2、7、1不是指具體數字，指

的是比例。

電商在運營策畫上，必須掌握電商數

據實時分析，透過視覺設計、商品攝影等建

立品牌知名度，做好客服，當然商品質量要

好，價錢合理。

任何打造爆款的商家均會提前就給產品

做好爆款的方案，以按方案執行的方式來完成

最終爆款的成功打造。爆款有兩種區別：一種

是專用來引流量的，也就是專門來做活動，並

且往往價格低，是屬於不掙錢的產品；另一種

是專門用來打造主推爆款的產品，此類產品往

往在初期上架時會以預售（往往是低於原價+

限時折扣）的方式進行，然後按離發貨時間為

截點，來按天逐步恢復原價，而當達到一個銷

售值後並很難再低價出售，當然此需要根據店

鋪整體戰略來決定的。在產品庫存上，如果是

預售的產品將要明確清楚到貨週期，以及顏色

的齊全，還有上架時間。

以後是否要參加電商平臺的銷售活動：

如果是為今後參加活動做準備的產品，在距離

申報活動之前就得把價格恢復。針對產品找

出的賣點來設計出文案：得根據賣點策劃出好

的文案，然後美工按文案修圖，包括圖片的拍
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費者點評機制，一般而言台灣的消費者多習

慣正面回應(好的回應或不回應)，但中國消

費者卻會依自己的感受給予評價，一旦商家

評價落到平均水準之下，便難再獲消費者信

任。因此該如何處理「差評」（台灣稱「負

評」），對缺乏經驗的台灣企業來說相當吃

力，淘金時代除了協助企業解決上述問題

外，還能扮演「策略長」的角色。王明山發

揮累積二十年的電腦軟硬體系統整合與開發

功力，讓淘金時代領先其他競爭者，獨家發

展出電商大數據資料庫，提供客戶透明化的

銷售、流量等分析情報數據，讓企業主能獨

立分析市場趨勢，精準掌握競爭品牌的定位

與售價，且能透視中國各區域的消費行為，

知己知彼，才能百戰百勝。

王明山說：「淘金時代在中國各分公司

的高階主管們，全都來自阿里巴巴集團，他

們都是中國電商第一流的人才」，有了淘金

時代的協助，讓企業把時間花在建立品牌價

值，不要再浪費資源盲目投產，製造出一大

堆庫存，為地球製造更多負擔。

阿里巴巴集團董事局主席馬雲常說自己

具有螞蟻精神，然而螞蟻要如何擊倒巨人？

王明山點明：「要改變策略！」因此台灣業

者不應再單打獨鬥，若想用ㄧ己之力擊倒巨

人，其成功機會極為渺小。其實台灣廠商的

商品創新力與服務能力比中國企業更具市場

優勢，只要找對方法，並與對的夥伴合作，

就能共創成功網購電子商務之路，一起在網

路世界裡淘金。

攝等。主推產品的描述頁面：寶貝描述頁面要

有關聯產品或活動宣傳圖（如果活動力度夠

大，可以最上面放活動圖）、模特圖、產品

圖、細節圖、流行趨勢分析、功能/特點介紹

（賣點）、產品材質介紹、詳細的尺寸/尺碼

表、產品品質介紹和承諾、包裝介紹以及公司

實力，最後再放上搭配的套餐。與相關部門溝

通打造專供產品：需要跨部門溝通問題，如修

圖、拍攝、推廣以及產品協調。瞭解好店鋪的

資料：需要瞭解店鋪的平常流量以及轉化率

（平時），這對打造成專供產品將會起到至關

重要的作用，可以根據轉化率算出推廣後所產

生的訂單和主推款的效果。例如：2000的店鋪

流量，按轉化率1%來算，店鋪整體要有20訂

單，而主推此款包必須達到總訂單25%，也就

是5個。

資訊在握
數據資料行銷王道

想要順利打進中國網購電子商務市場，

瞭解商品定價策略、品牌定位、區域特性與

消費者行為分析，是相當重要的課題。不

同地區的消費習性，亦牽動商品銷路與行

銷策略，例如，巧克力在上海銷路極佳，但

東北人卻比較喜愛糕點類食品，所以台灣的

鳳梨酥便能成功打進東北市場。又如在中國

的電商平臺包括淘寶、天貓…等均提供消


