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产品详情

云店奖励:如何最大化利用微信社交电商？源码系统+平台运营+技术服务，微三云电商系统

扩展阅读：

微三云科技成立于2013年8月，总部位于广东东莞，东莞独栋五层办公楼设有技术中心和电商培训中心。
我们的slogon"专注电商软件研发"，为国内主流电商平台商家提供商品管理、运营管理、数据分析相关的
SaaS产品，在此基础上提供供应链竞争性货源、业务培训等增值服务，帮助商家降低运营成本，提升经
营效率。

微三云提醒，运营的商业逻辑根本不是靠沉淀资金来补前面推广者收益的，比如思购臻选秒杀模式、美
丽天天秒链动2+1奖励模式，泰山众筹模式，太爱速m秒杀寄售模式，全民拼购模模式、社交盲盒系统，
共享购嗨购模式，乐分享模式，消费返利模式，共享WIFI广告模式，有钱还众筹还债模式，盲盒社交电
商系统、秒杀拼购系统、预售拼购模式、拼商抽奖模式、广告电商模式等应用模式，尽量合计没有泡沫
的卖产品出货机制，一个平台是处于盈利状态的，也许他的一些行为可能看上去不那么合理，但还是可
以正常运营的。

                 
云店模式身份奖励+类似洋葱跨境电商模式+商业思维+技术服务+微三云邹锋兴分享

前言:



随着电商行业的快速发展，各种创新型营销模式不断涌现。其中云店模式作为一种独具特色的电商营销
方式，引起了广泛关注。云店模式基于微信社交平台，通过让用户成为云店主，实现平台与用户的共同
发展。本文将对云店模式的概念、运作方式、奖励机制等方面进行详细解析，以期为读者提供全面的了
解。我们将从云店模式的产生背景、参与方式、推广策略等多个方面进行深入探讨。云店模式不仅降低
了宣传推广的成本，还提高了销售量，为电商平台的发展注入了新的活力。通过实例分析，我们可以看
到云店模式在实际应用中的巨大潜力。然而，值得注意的是，云店奖励目前只支持商城商品和大礼包，
使用端口也有所限制。但无论如何，云店模式都为电商行业的发展提供了新的思路和可能性。

详情请联系微三云邹锋兴

     云店模式身份奖励，类似洋葱跨境电商模式。用户成为云店长，可以在平台选品放在自己店铺，
然后分享自己店铺获得平台佣金，不管是否自己云店主自己推广的用户，只要在店铺下单，云店主皆有
提成，常用获得身份是购买指定礼包升级云店主，或者大代理购买代理礼包获得多少个云店主名额，代
理再卖给终端用户自己收钱变现
适用于平台招募云店主，云店主进行线上/线下推广，可额外享有云店奖励。

云店奖励基于微信社交的电商营销模式，平台拿出商品的部份利润作为云店奖励发放给拥有云店身份的
用户。云店店主帮助平台推广宣传，每卖出一件商品皆可赚取云店奖励。此外成为云店店主的门槛低，
可吸引更多粉丝成为云店主。实现低成本宣传推广，增加销售量。

注意：云店奖励目前只支持商城商品和大礼包。使用端口支持小程序端，公众号和 H5 端。

成为云店主的方式

成为云店主的用户身份无限制，粉丝和推广员都可以成为云店店主。商家可以在后台手动添加用户为云
店主身份，或购买云店礼包成为云店主，则该用户的身份为：粉丝身份和云店主身份；其他身份同理。
云店店铺支持添加商城应用产品和供应商产品。

列如：

1.成为云店主:购买980元某产品礼包自动升级云店主身份

2.云店主权益:在云店管理中心选产品，形成自己的云店，推广自己店铺即可获得产品销售佣金

3.平台设立云店产品库，设置云店奖励提成30%，直推10%，间推5%，省市区分别是3%-2%-1%，总拨比4
6%

注:云店主自己推广的用户，可以获得云店奖励30%+10直推奖，如果是云店主下级会员下单，则可以获得
云店奖励30%+间推奖55%，如果不是自己直推或者间推的会员再自己云店下单，则只有云店奖

励30%

注意：购买供应商产品不会产生云店奖励。

结语:



云店模式作为一种创新型电商营销方式，以其独特的运作模式和优势，吸引了众多关注。它以微信社交
平台为基础，通过让用户成为云店主，实现了平台与用户的共赢。然而，云店模式仍需不断优化和完善
。例如，扩大云店奖励的支持范围、优化使用端口等。只有这样，云店模式才能更好地适应市场需求，
实现更长远的发展。总之，云店模式作为一种具有广阔前景的商业模式，值得业界进一步研究和探索。

如需要完整方案或开发这样的商城系统，详情请联系微三云邹锋兴。
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