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产品详情

土巴兔开线下的体验店配合线上平台提高销量

近日，互联网家装平台土巴兔线下的体验店将在年内五十座城市铺设，来配合土巴兔线上平台商城的销
售。此次，土巴兔的线下的体验店是为了配合线上平台提高销售量。那么作为同样分销平台，怎么做才
能提高销售量呢?

土巴兔线下的体验点的模式

土巴兔体验店兼具体验与销售功能，其入驻品牌与线上相一致，以家居、建材为主，消费者可在店内下
单。土巴兔体验店拓展初期将以一二线城市为主，后期将逐渐向三四线城市下沉，最终目标是覆盖全国2
00多个城市，目前已完成北京、上海等五座城市的铺设。土巴兔方面透露，体验店启动资金均来自平台
自身业务所得盈利，并未动用先前所获得的融资，选址方面也是与土巴兔在各地的分公司一致，即“一
边是体验店，一边是办公室”。

分销平台怎么提高销量

一、用户为什么要从你这里买产品

首先，是用户为什么要从你这里买产品。在这种情况下，你所提供的产品或者服务与竞争对手相差不多
，用户为什么要从你这里买而不从其他网站买呢?尤其是你在商城建设时，面对虽不是很强大但也有一定
基础的竞争对手时，很多人这时往往想到的是价格，有些站长为了进入市场开始对产品降价打折送礼券
，当然这作为短期内营销手段也是无可厚非的。

二、从哪里可以寻找独特卖点



然后，是从哪里可以寻找独特卖点。对于站长电商来说，独特卖点在理论上的观念大家都是赞同的，但
在实际运用时，很多商城网站却往往流于形式。所以，如果有人对你提出了所谓的独特卖点，旅游线路
推广思路，那可能只是一些宽泛雷同的口号而已。所以，想要吸引用户的目标，就得想出一个真正和别
人不一样的注意，也就是独特的卖点，这个特殊卖点可能很微小，但必须要做到别人没有。关于这方面
，澳环给出了一些自己的想法，仅供各位站长参考。

1、市场的1个

任何事情的1名都是最吸引用户目光的，就不如奥运会金、银、铜三个牌子，大家都会记住金牌得主，而
银牌得主哪怕成绩与金牌只差一点点，被记住的可能性就会更小一些。

2、创造和拥有新的产品特性

在所有的产品都趋于同质化时，任何一个新的产品特性都会使你的产品与其他竞争产品区别开。

分销平台可以通过游小云SAAS云分销帮助企业实现微信分销、朋友圈代销、淘宝代销、线下批发、连锁
加盟等多条业务渠道布局。同时全平台业务统一管理，摆脱传统业务模式，陇县旅游线路推广，轻松开
拓移动电商市场!

国内分销管理软件的分销策略

今天游小云小编来说说国内分销管理软件的分销策略。国内分销管理软件市场迅速发展的同时，作为一
种特殊的商品，管理软件在分销中的难题也深深的困扰着软件厂商和渠道商。

软件厂商和渠道商在分销管理软件分销的过程中应该怎么合理定位才能避免利益冲突，并且能够很好的
帮助用户实现软件应用的价值?

围绕这一核心问题，众多软件厂商做出了种种尝试，比如一些知名厂商，研发和服务能力虽然好，但是
支配式的渠道策略大大压缩了渠道商的发展空间和盈利空间;而有部分中型厂商，不注重产品研发，片面
强调渠道的重要性，渠道建设“唯利是图”，旅游线路推广方式，但是由于产品质量、服务能力等原因
，终端客户软件应用效果差。显然，这些都不是成功的渠道分销策略。

一款好的分销管理软件应该对软件价值的实现途径进行反复的探索，且结合自身渠道建设实际，并提出
以实现客户效益大化为目的，软件厂商和渠道商通过合理定位和密切协作，在不断增强各自核心竞争力
基础上，共同建设高校灵活的客户软件应用服务体系。

在软件价值生态链中，软件厂商在市场布局成熟之后，退出软件直销市场，集中资源做好产品研发和渠
道商技术支持和服务;渠道商不再是简单的软件零售商，而是以软件厂商为技术支持后盾，以软件产品为
核心的客户服务方案提供商，集中资源不断提高客户服务能力，解决客户在软件应用中的种种具体问题;
终端软件用户得到的不仅仅是软件产品，而是以软件产品为核心的系统的信息化综合服务，更有助于其
实现效益提高。

在此体系之下，软件厂商和渠道商目标一致、分工明确、责任边界清晰、利益分配合理且均享有独立的
发展空间，最有利于双方资源整合，形成服务合力，提高客户软件应用的成功率和满意度。软件厂商、
渠道商和客户三方共赢正是建设软件价值生态链的初衷。

好了，关于国内分销管理软件的分销策略就介绍完了，新的环境呼唤新的思路，期待软件价值生态链能
成功解开分销管理软件的分销难题。



中国的在线旅游产业链由上游供应商、中游代理在线交易平台、以及下游市场构成。

从1999年到2012年，中国在线旅游市场不断发展。纵观在线旅游市场的进化过程，大致划分出四个阶段
。第1阶段 90世纪末-20世纪初，在线旅游消费的培育期，主要依赖票预订+酒店预订的“佣金模式”
，在线代理商的诞生 ：携程、艺龙。第二阶段 2004-2006，在线旅游市场的成长期，芒果、同程等进入在
线代理商市场，引入多元成熟的线下产品，不同代理商报价差异大，提供比价，服务的垂直搜索应运而
生，代表：去哪儿。第三阶段 2006-2010，在线旅游的细分化和社交化，度假需求出现，驴妈妈、途牛等
结合旅游景点和旅行线路设计，提供在线预订的细分服务，用户成熟，需求从预订延展到交流。旅游网
站社交化，代表有分享攻略的蚂蜂窝、旅游点评的到到。第四阶段 2010-2012，在线旅游市场的新竞争者
，QQ、淘宝和京东等大电商加入在线旅游平台市场，旅游线路推广方法，提供比价并抽取佣金航空公司
和酒店加大直销力度，自建网站，或通过垂直搜索等营销平台直接面向用户。

2012年中国旅游业总收入预计为2.4万亿元。其中， 2012年中国在线预订市场交易规模预计将达1729.7亿
元，在线旅游的渗透率*为7.2%，还有很大的增长空间。在线旅游市场规模預計於未来几年保持20%-30%
的高速增长率。

三大因素推动旅游市场不断增长在线旅游市场竞争细分：对于商家来说，目标用户高度分散化。如图所
示，从开始有出行动机，到最后旅游经历分享，消费者需要访问将近8大类网站，其中每个又都有细分网
站若干。根据BCG（《扬帆启航-中国旅游业的发展与前景》 2011）的旅游的行业报告，由于目前的在线
旅游网站功能都不够具体，消费者为了制定旅行日程安排，通常需要费力访问很多网站。造成每个网站
的广告转化率都不高。虽然各层级网站均在提升网站服务上下足文章，但还是难以满足用户所有的在线
服务需求，单一网站无法完成整套封闭环路服务体系。

上游 — 供应商：包括航空公司、酒店、景区、租车公司等的旅游服务供应商。

中游 — 代理交易平台：代理交易平台包括在线代理商，综合电商平台等。

下游 — 营销平台：营销平台包括搜索比价、攻略点评社区等网站。

上中下游平台模式不断完善更新，层级逐渐弱化，行业市场份额不断被均分，致使目标用户不断分散。

红海突围的解决之道 — 从用户的需求出发

成交量=用户量*购买转化率。要想争夺市场份额，可以从用户量和购买转化率两方面入手。一方面，在
线旅游商家可以主动寻找在线旅游的目标用户，以促进用户量，另一方面，可以针对性地向目标用户精
准推送广告和推荐产品，以提高购买转化率。机会：寻找目标用户&个性化产品。在线旅游消费者的人
群特征：1）在线旅游消费者的性别比例，38%为女性，62%为男性。2）在线旅游消费者的年龄比例随着
80，90后逐渐成为消费主体，旅游的行业以20-40岁的用户比例高，搜索占比达68%。40岁以上的夕阳市
场也在不断增加。3）在线旅游消费者的城市分布，北京、上海用户对旅游信息最为关注，其次为深圳、
广州和天津等城市。这五个城市的占比超过35%。4）浏览网页的时间早上10点-12点，及晚上8点-10点为
在线旅游消费者在网上最为活跃时间5）浏览器版本以浏览器来看，在线旅游消费者中有34%的人喜欢尝
鲜，喜欢使用新版本的浏览器。

除了旅游信息外，由于在线旅游消费者的经济比较宽裕，所以比起一般用户，他们对“珠宝及奢侈品”
、 “计算机及电子产品”类有更浓厚的兴趣，从数据来看，他们对以上两类信息的浏览兴趣是一般用户
的9.63倍及5.53倍。

提高购买转化率解决方案：1、利用受众分类群组进行人群购买，2、采用跨渠道投放解决受众碎片化机
。



开发目标受众解决方案：器学习技术发掘潜在用户。

编者注：本文内容来自游小云旅游SAAS云系统采集，如有侵权请联系删除!

旅游线路推广方法-广东游小云-陇县旅游线路推广由广东游小云信息技术有限公司提供。广东游小云信
息技术有限公司（www.yuoun.com）是一家从事“旅游分销小程序,旅游分销商城,旅游分销站群系统”的
公司。自成立以来，我们坚持以“诚信为本，稳健经营”的方针，勇于参与市场的良性竞争，使“做旅
游分销,用游小云！”品牌拥有良好口碑。我们坚持“服务至上，用户至上”的原则，使广东游小云在旅
游服务中赢得了众的客户的信任，树立了良好的企业形象。
特别说明：本信息的图片和资料仅供参考，欢迎联系我们索取准确的资料，谢谢！
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