
商家联盟：构建积分共享模式，打造联盟会员卡，唤醒沉睡客户

产品名称 商家联盟：构建积分共享模式，打造联盟会员卡
，唤醒沉睡客户

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 东莞石排瑞和路一号

联系电话 18002820787 18002820787

产品详情

众所周知，商家联盟 ”是一种着力于本地生活的商业模式，又名“异业联盟”，顾名思义就是把跨行业
、多商家联合起来，会员只需使用一张联盟会员卡，便可在所有的联盟商家内消费，享受会员折扣并能
够获得统一的奖励。

积分共享模式

在国外的实体商业中，积分这个概念的出现和普及要更早，消费者认知普遍更加成熟。近几年在国内，
随着电商和服务App的流行， 在越来越多的品牌和商家中也出现了很多成功的积分案例。

从公开数据看，电信运营商一般以营业额3%做积分回馈;航空业比例也高达8%~10%;银行信用卡1%~2%;
其他各行各业也都有相当 比例的积分回馈。积分已成为一个庞大的价值市场，它在唤醒沉睡客户，激励
活跃客户中起到了很大的作用。

然而，一个单店如果要构建一套成效的积分体系，也存在一定的门槛。首先，门店的积分体系最理想的
方式是跟消费行为挂钩，即客户需要通过消费来获得积分。事实上有些门店的消费频次不高，会造成C
端用户积分获取的一定门槛。其次，单店的积分消费、兑换计划也很有限，因此这种积分营销也未必能
够吸引到消费者，从而导致失效。

异业联盟则是一种较高的改良思路。通过打造一种多商户的积分共享模式，可以解决以上存在的问题。
积分一旦可以在多商户间获取可消费，消费者的积分获取和兑换的活跃度都可以大幅度提高，从
而对于消费行为的刺激作用也更大。

在商店后台中，我们可以在积分管理中管理积分商城，设置积分规则。然后多商户采用统一的积分兑换
模型来提供相应的兑换礼品。

门店商家可以在「商家后台」通过消费补录功能直接给客户送积分。消费者则在小程序端直接进入积分
中心进行礼品兑换。



联盟会员卡

积分是对消费行为一种很好的激励机制。联盟会员卡则可以在积分的基础之上，培养更强的客户粘性。

在联盟商家中，有两种会员卡体系，分别是成长型和付费型。

成长会员是基于成长值体系，客户通过消费累计成长值来获得或升级会员卡。付费会员则是客户通过支
付费用来购买会员卡。不同等级的会员对应的会员权限不一样。

对于异业联盟来说，如果商家数量不少，那么不宜将会员等级设置的过于复杂，不同商家的利益之间的
平衡需要深思熟虑。

拥有会员权益之后的消费者去商家就可以获得折扣、优惠等，对整个商圈会有更强的忠诚度。消费后每
一次获得成长值都是商家不断累加信任的过程。

消费者在小程序便可以自助开启会员。此外，你在积分规则中还可以设置是否只有会员才能消费得积分
。

打造商圈小程序

基于小程序去打造一套积分会员体系，意味着我们需要一个商圈联合小程序。

在微三云，我们有一个强大的页面引擎可以很方便的设计出一个异业联盟的商圈小程序。

你还可以为每一个商圈的商家设计一个专门的门店页面，同时将其商品以及服务项目摆设上来。当消费
者进入这么一个商圈小程序
时，他/她的积分会员信息便一目了然，而且还可以针对商家项目进行订购和预约，非常的方便。

多商家模式

有时候，你的商盟可能并不是一个商圈，而是物理位置上松散的组织或分布在各大城市。那么就可以利
用微三云的多门店体系，当用户在小程序段切换门店时，就会进入相应的门店小程序页面。而整套积分
会员体系则是相通的。

微三云优势，如何在最短的时间让用户知道了解到我们的优势。

1、系统底层架构的稳定性、支持高并发，我们花了三年时间做底层架构的研发，耗资3000多万，这个不
是任何一个技术团队敢去做的事情，2017-2019年三年时间。

2、底层互通，每个不同的应用，可以单独设置不同的分佣比例，入口-裂变-复购-
线下门店，商城的商业模式都是不一样的，自由组合各种应用

3、支付、税务体系完善、微信支付-支付宝-汇聚-通联-杉德-高灯-粮饷社

4、第三方生活服务赋能，加油、充话费、电费等100多种生活服务平台

5、做大后的去中心化解决方案，（超级APP）结合这么多年的互联网经验，我们现在很多客户已经做大



了

6、完整的售后服务体系，一对一客服培训，和功能更新迭代，每个产品都会不断快速迭代最新的商业模
式

7、快速响应市场，开发出最新的商业模式，后期可以不断加新的商业模式，就不用一直更换系统，数据
就可以得到很好的沉淀，减少弹缩的时间。

8、有很多做得成功的客户案例 月流水过亿等

10、一条龙服务上线，协助资料申请、域名、服务器等

微三云200+技术团队为你研发市场最新最火的商业模式，快速为平台拓客引流，想要获得详细方案，可
咨询微三云周某人专注商业模式设计。
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