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近年来，电商的火爆、疫情的反复，冲击着线下门店的生意。客户进店率不高
，运营成本居高不下，千篇一律的促销和传统引流模式无法满足消费者日益变
化的新诉求……面对一系列
挑战，零售行业纷纷开启数字化转型
，不断探索如何加速线上线下流量融合，实现一体化管理。

用户任意进一家线下品牌门店，不仅能够获得良好的购物体验，更能够在线上
享受专属导购1v1贴心服务，随时随地在云店商城一键购买自己心仪的商品。
为帮助品牌商家联通
线上线下销售渠道，盘活生意增长，爱点击
·畅鲟通过搭建云店商城，利用全渠道触点，精准触达用户，结合云店助手和数
据罗盘全方
位驱动门店、导购、商
品、库存、订单等智能化管理，
从而助力品牌打造数字化智慧零售生态，挖掘品牌增长新动力。

多门店数字化高效协同管理，提升用户消费体验

无论品牌通过直营门店或者经销商门店等形式来扩大市场份额，线下门店是品
牌保持业绩强劲增长、不可或缺的经营阵地。正所谓“开店容易守店难”，门
店的运营标准、库存货品的管理等问题都是“守好门店”需要考虑的因素。

特别是多门店的高效协同管理，不仅涉及IT技术，更需要利用店铺、商品、用
户运营等策略，让消费者在多家门店拥有一致的消费体验。

其中，在店铺管理方面，畅鲟云店商城可以根据不同渠道的门店来设置首页模
板页面，塑造丰富的门店风格，吸引用户关注，引发消费兴趣，实现精准营销
。

在商品管理
方面，根据门店类型来呈现不同的商品分类，并设置库存预警通知，各门店可
随时查看库存情况
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；再基于标签管理，搭配云店助手功能，通过侧边栏等方式高效精准地为用户
推荐商品，从而全方位帮助品牌高效管理多门店，打通线下门店增长的任督二
脉。

除此之外，畅鲟云店商城还能基于用户LBS
位置，实时追踪用户所在区域的线上线下门店，提供门店自提、快递到家等订
单服务，缩短用户选择决策时间，提升用户消费体验。

精细化管理导购，塑造个性化服务

传统门店导购的销售场景主要是线下面对面销售，用户离店后与导购之间几乎
没有联系。可品牌在数字化转型过程中，导购不仅仅是商品销售员，更是承载
着社群营销、直播带货、KOC
等多种职能，这对导购沟通能力、营销能力提出更高的要求。

作为链接
门店、商品和用户
之间的纽带，导购的管理显得十分重
要。
品牌可以通过畅鲟云店商城+智慧导购，根据门店类型设定导购的不同职责，
赋能导购跨城市、跨门店、跨品类地服务各类型用户，以实现线上线下多元化
销售
；并绑定导购业绩指标，实时获取、整合导购业绩数据，激发导购积极性和主
动性，正向激励导购提供专业、个性化服务。

此外，当用户通过导购分享的小程序链接进入品牌云店商城，用户就会自动和
导购绑定，一旦用户下单购买，后端数据分析系统通过实时追溯导购分享的带
参小程序，管理、整合导购业绩，以此来最大程度激活导购，挖掘导购潜力，
提升导购业绩。

同时，导购还可以在服务过程中，通过数据罗盘实时了解客户喜好、购买意向
等因素，利用优惠券、节日关怀等营销手段，为用户提供1V1专属服务，促进
商品销售，提升个性化服务体验。
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多元化营销活动，快速提升业绩

随着科技不断向前发展，新鲜事物逐渐涌现大众视野，激发了用户的新需求，
为匹配多样化的用户需求，品牌往往需要采取多样化的营销活动来吸引增量用
户关注，让用户变成品牌忠实用户。

因此，面对用户的多样化需求，
品牌需要以较少的成本撬动更大的收益，通过畅鲟云店商城的多场景基础营销
+裂变
营销活动工
具，可以有效获得公域
用户的关注，提升品牌辨识度；
并将用户资产沉淀到品牌私域流量池，刺激用户消费需求，实现留存转化。

品牌还可以在畅鲟云店商城首页设置小程序直播浮窗，再通过设置满折/满减/
满赠、预售等基础营销活动，提高商城销售转化。同时，叠加多人拼团、好友
助力、砍价等营销活动，加速裂变，获取更多增量用户，以快速拓宽品牌受众
人群，挖掘更多高净值用户。

总结

云店商城的搭建，是品牌在数实融合过程中的核心链接点，将门店、导购、商
品等要素串联起来，加速了零售品牌新销售模式的创新，以此迈向数字化转型
更高阶的增长跑道。爱点击·畅鲟将持续整合服务200多家知名品牌数字化落地
实操经验，赋能更多时尚轻奢、快消、美妆等行业，共建数字化商业新生态，
打造品牌可持续增长！
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