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产品详情

哈罗，大家好！我是微三云钟艳。

这家叫微三云的公司专注于移动应用系统研发和行业生态链建设的创新型科技企业。目前旗下拥有““
云平台、云视商、区/块/链、供应链、超级云APP，元宇宙NFG”6大产品系列，全面帮助企业经营移动
社交电商和全渠道新零售，通过构建技术、资本、运营“三位一体”的整体服务输出方案，提升企业运
营效率和盈利能力，赋能中小企业！

随着互联网经济的到来，人们的购物方式从传统的实体转向线上，线下流量极度匮乏，商业模式的变化
让实体零售商家和网络零售商家慢慢融合起来。

近几年，越来越多的商场和门店在市场经济下行压力、行业竞争、互联网购物等多重因素的影响下迎来
了新一轮的倒闭潮。

加上这两年的疫情影响，门店营业受阻、线下客流骤减，商品积压导致利润下降，短视频和直播的兴起
又打破了人们原有的消费习惯和消费模式，进一步加速了实体门店转型升级的步伐，迫使越来越多的实
体门店走向线上线下结合的新型营销模式。



前言:什么是私域流量?私域流量的重点不是流量，是私域。私域的核心是对用户精细化的运营，私域的底
层是产品和服务，服务既营销，私域的本质对用户需求的极/致了解知提供极/致的服务。

所以不要觉得把流圈起来就可以做私域流量了，不是，而是怎么样提供更好的产品和服务给到你的忠实
用户，怎么样把1000个商品让同一个人买，这才是私域的价值。有了对私域的清晰认知，才知道如何去
搭建私域团队，做好私域运营。

一、1、经营私域流量池的技巧

经营一个私域流量池需要拥有一定的技巧，对于商家来说这些技巧是必须要掌握的，首先就是要扩大私
域流量池，这其中有一些诀穿，比如说根据自己的产

品设署相应的奖励规则等，还可以让用户来吸引用户，这样才能快速的扩大私域流量池。

2 适合的裂变营销活动

裂变营销活动能提高商家带来的收获很大，那么适合商家举办的裂变营销活动有哪些呢?首先就是好友砍
价，让用户去邀请自己的好友进入商城帮自己营销产

品，这些新来的用户也有几率购买产品，除此以外还有爱拼团，这也是一种不错的裂变营销活动。

3.私域流量留存，让用户来了不要走。做好私域流量的留存，留存路径和活动的设计，决定了留存的效
率，只有把用户留住，才有后面的转化机会。

二、如何留住用户，这里就要讲讲泰山众筹的核心模式:

十二个字说明:四进一出、复利增倍，爆仓重生



四进一出:指当众筹活动进行到第四期的时候，期参与众筹的用户就会出局，从而获得出局奖励，当进行
到第五期的时候，第二期参与的用户出局，获得出局奖励，以此类推，直到众筹活动结束或失败。

复利倍增:指完成一期众策活动的时候，下一期奖励增加百分之二十的众筹积分。如:期活动一千积分，第
二期活动就是一千二百积分。，第三期活动为一千六百九十积分，第四期活动为两千一百九十七积分，
以此类推。

爆合重生:指复利倍增达到一个峰值的时候，在活动时间内，无法完成众笑，则会众笑失败，参与用户将
获得爆合奖励。

三、微三云钟艳泰山众筹玩法规则说明:

玩法形式:每个人都可以参与的众筹模型，类似“水滴筹，轻松等”等等，参与获得奖励

时间限制:约3-7天/周期，无法完成众筹金额，则活动失败，成功则继续进行下一轮

出局获奖:百分之十三静态(退回参与的积分，额外奖励百分之十三的积分)

13%动态(按团长级差形式分配)

4%平台管理费

爆合回噌:后一期参与的用户全额返回积分，倒数第二二四期，返回70%积分+30%购物券



四、举例:

1.A用户期参与众筹时，投入了1000积分，第四期活动成功后，A用户获得1300积分

2.A用户有团员参与的情况下，团员出局后，A用户获得1300积分的团长奖励

3.用户如果后一期参与投入了1000积分，活动失败后，退回1000积分，倒数的二三四期获得70%的积分和3
0%的购物券。微三云钟艳分享

五、泰山众筹模式分析采用智能合约和共享四进一出的新模式，每期共享额度增长30%

每期收益的30%=静态13%动态奖励14%平台3%全部分完无任何泡沫。

1.静态收益13%，每期合约收益13%，(这个百分比也需要后台可以设定

2.动态奖收益:14%(按现在奖金模式自定义)这里的分润是用商品利润来补的，要平衡商城里的分润波比，
可把商城的利润分润拨到这里来。

①.分享奖励5%

②.管理奖4%

③股东分红 2%

④.区域代理3%



再结合周边资源整合列如:

六、线上线下的资源链接、美业、02O、社区团购、门店自提、异业联盟、服务点、周边生活、加油卡
、充话费、KFC优惠券等等。

020线下连锁门店整合方案：

（1）品牌方帮助门店开设线上小程序，增加服务范围和盈利来源；

（2）由品牌方的供应链渠道统一给门店，提供产品和短视频内容，降低门店经营成本的同时发力短视频
电商；

（3）品牌方给门店全方位提供[工具+产品+内容+培训+技术服务]，门店只需做好线下体验式消费，经
营好粉丝，实现共同发展、共同盈利，走向资本。

本信息来源：微三云钟艳分享，获取完整方案可关注留言
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