
分销系统分销模式解决新品推广难、客户不活跃、复购率低等痛点。

产品名称 分销系统分销模式解决新品推广难、客户不活跃
、复购率低等痛点。

公司名称 东莞市微三云大数据科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 东莞市

联系电话 18665158422 18665158422

产品详情

云平台 积分商城

前言：

一直以来，不断推出新产品、吸引新客源、拓展推广渠道是实现商家可持续发展的生存之道，但商家同
样也面临着拉新乏力、新品推广难、客户不活跃、复购率低等痛点。

积分用途：

1、吸引新用户 设置多种赚积分途径以及多样化的积分内容兑换，吸引新客持续访问店铺，并以会员专
享福利，刺激用户完成首单转化。 2、激活老客户

对不活跃的客户（沉默或将流失），用签到有礼、积分赠送等形式唤醒客户，刺激消费。 3、提升留存
借助积分发放、会员特权来让客户享受到高折扣的会员价和积分兑换权益，对留存客户也是相当管用的

。

积分目的：

 用户粘度，高的境界就是复购率。一个人消费次之后，还能够让他再来消费第二次，第三次，第四次
，这位客人贡献的收入肯定是越来越多。       

积分主要为了达到：拉新、促活、维系、增收的目的。

如何用好积分，激活平台用户活跃度，提高用户留存 成为了每个平台运营者需要思考的问题！

微三云积分商城应用

积分商城是产品会员体系的一部分，常作为会员奖励以提升用户对产品的认可。     



通常来说，电商类、o2o服务类经常采用积分商城促成“赚取积分-消耗积分”的消费闭环。     
积分商城运营目标及实现手段     

积分商城的目的：获取用户、提高活跃度、提高留存率、获取收入、自传播。

获取积分：

获取用户、自传播：

（1）新用户关注公众号，奖励积分，其推荐人奖励积分

（2）新用户绑定手机，奖励积分，其推荐人奖励积分

（3）完成首单奖励，奖励积分，其推荐人奖励积分

提高活跃度：

（1）每日签到送积分

（2）连续签到送积分

提高留存率：

（1）商城购买商品赠送积分

（2）销售收益

（3）积分有效期

积分获取方式：

公共平台：             1、新用户关注 2、新用户绑定手机 3、首单奖励 4、签到

销售收益：             销售收益可设置积分

商城：             购买商品赠送积分

微三云积分商城的优势：

1、产生积分的渠道非常丰富，用户可以通过签到，销售收益，购买商品等方式获得积分，而大范围的提
供获取积分的入口，才能加大积分对于用户的粘性。

2、产生的积分可以到积分商城里进行购物消费，打造赚取积分-
消费积分的消费闭环，提升用户留存，激活用户活跃度。

3、平台可以根据自身的运营来进行灵活调整积分规则，从而达到吸引用户到沉淀用户的目的，同时，将
所有现金的流动掌控在自己手中，也能够有效的帮平台规避运营的风险。

总结：

积分应用+积分商城，打造“赚取积分-消耗积分”的消费闭环！
助力平台有效的获取用户、用户活跃度、提高留存率。



微三云公司介绍

          东莞市商二信息科技有限公司旗下品牌有“微三云、“莞云”、“莞链”、“云视商”、
“超云APP”等，公司创立于２０１４年，是高新技术企业、双软认证企业，经历7年深耕，从４个人发
展到如今４００多人，年软件系统销售额超过２个亿，服务企业３０万多家，源码运营客户超过6万家。

1.分销系统模式有哪些?

(1)直接销货模式

从字面上理解就是厂家直接销货，不经过各个层级的分销商代理商等等减少中间环节，平台的业务员通

过将自己的朋友，粉丝，顾客进行产品购买，然后为其提供积分，返利等相关奖励。

(2)层层分销模式

这个模式设置了层层的代理商、分销商，不同身份设置相应的佣金比例分成，这种方式能够有效的激励

推广者更加积极的帮助企业推广卖货

分销系统模式定制

2.应用了分销系统模式主要优势：



(1)了解客户

商家从分销后台了解消费者对产品的使用情况，通过与消费者直接进行沟通，了解消费者的实际需求，

但调整自己的服务方式，满足客户的要求。

(2)源源不断获取客源

借助分销系统模式以与老客户建立良好的信任关系，让老客户拉进更多新的客户，吸引更多新的粉丝加

入，粉丝数量增加，自然销量增长。

分销系统模式提高复购率

(3)激起消费者购买欲望

分销系统模式平台可以激起消费者购买产品的欲望，在购买之后，消费者也可以成为分销商。在整个消

费的过程中，消费者转变成了推广者。消费者在体验产品之后，通过推广产品获得一部分佣金。

分销系统模式能那么火爆，营销价值持续长久，主要是借助这个强而有力的流量入口为销售起点为，社

交病毒式裂变为基础，加入多种奖励机制，让消费者等群体自愿为平台推广。
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