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客至运营如何做？



1 2

上线1—3个月

1.重视会员积累

2.导购服务意识转变

3.基础营销活动制定

3个月后

1.爆款营销活动制定

2.精准营销，提升复购

3.异业合作

运营流程



通过销售额的拆分去更好的理解

将全年销售额拆解至各个导购，制定一个单目标

某母婴店2020年计划做4000W销售额；年客单价为3500元；

门店共有50个导购，请问，这家母婴店需要多少个会员才能

达到销售额？

例

4000W= 50×会员数×3500
会员数=228 每月：228÷12=19

二八法则
19÷0.2=95

企业销售额 = 员工数×会员数×年度客单价



上线1-3个月：会员积累



现有老顾客激活 导购发展新会员

会员积累途径



现有老顾客激活



导购转发文章到朋友圈文案如下：

亲，快来关注妞妞宝贝会员中心！

希望我们安全健康的商品和专业的服务，让您

真正的体验到一站式母婴购物的乐趣。

在这里您能查看您的积分、优惠券、能最快知

晓门店的促销活动！

老客户扫一下关注新公众号，可查询消费记录

和积分，还可第一时间参加各种诱人活动，新

会员注册更有超值优惠券赠送

上线初期：推送软文，导购转发朋友圈，引导

老顾客注册

参考软文如下：

上线软文推送



筛选从erp中导进来

的老会员发送短信

短信邀请



门店X展架引导



导购发展新会员



• 导购办会员不积极、不肯走出去

• 应付差事，办理的会员质量不高、信息部不对

• 会员不肯办

• 办会员后不知道如何维护

• 不知道怎么来监督

拉新常见问题



拉新
统一思想 绩效考核

明确目标

监督抽查

拉新四要素



会 员 哪 来 的？

抢
统一思想



关键客群

核心客群

目标客群

孕  妇 0-12个月宝宝 13-36个月宝宝 36个月以上宝宝

流失客户

我们的客户群体是哪些？统一思想



B类店
新增目标：50个/人/月
个人转化率：不低于

65%

A类店
新增目标：100个/人/月

个人转化率：不低于
60%

C类店
新增目标：30个/人/月
个人转化率：不低于

70%

会员拉新：明确目标



潜在顾客—客群范围

商圈
4. 调查周围妇幼院
、月嫂中心、社区医
院、街道卫生所、疫
苗中心，寻求合作机
会

5. 梳理周围三公里
以内的异业伙伴，策
划合作方案，共同开
发新客资源

1.调查周围三公里以      
内的商圈，逐级划分
拓展区域

3. 调查周围的托儿
所，获取托儿所详情
数据，寻找合作机会 1、只有精准的获取数据资源，才能精准

的拓展新客，且提高会员转换率；
2、由店长及活动策划主导；

2. 调查周围社区，
获取社区面积、住
户数、年龄层、新
生儿数据，洽谈社
区活动

医疗

社区

幼儿园

异业



潜在顾客---拓客技巧

第2步

 锁定目标群众

主动接近顾客

寻找话题，观察顾客表情变化

（带小孩的目标）从赞美宝宝开始

（孕妇）从专业角度开始  介绍公司，了解顾客的需求面着
手介绍，办理会员卡

针对无心办理
会员卡的顾客，
切勿死缠烂打，
避免塑造不良
形象

第3步第1步 第4步 第5步



拉新话术



拉新话术细分 场景一：店内拓客

店员：您好，美女！欢迎光临客至软件！有什么可以帮助您的？

顾客：好的，我看看！

店员：美女，请问您现在是我们会员吗？

顾客：不是~

店员：那您可以注册成为我们的会员，今天买任何东西，付款立减10元（这句话根据商家送的优惠券来）

顾客:好的

店员：美女，宝宝生日这里一定要填写正确哦！我们后期给您推送更精准的券，直接抵钱用！

顾客：好的！



5元通用券

8元通用券

10元通用券

重庆客至母婴客户，券回收率高达80%；上线当月购物频次二购率60%；

拉新注册礼包方案一



赠送10元券*1

20元服装券*3

10元玩具券*2

10元辅食券*2

免费理发1次*1

赠送10元券*1

100元产后修复*2

10元婴儿内衣券*2

游泳洗澡*1

小儿推拿*1

10元奶粉券*1

赠送10元券*1
100元产后修复*2

10元孕妇内衣券*2

10元婴儿内衣券*2

50元车床券*2

纸尿裤单片装*2

新生儿注册礼 普通注册礼孕妈注册礼

拉新注册礼包方案二



预付定金翻倍；提

前锁定精准客群

新店开业、店庆引流



商品奖励提成重新分配

所属导购

接待导购提成

提成

80%

20%

系统将导购分为所属导购和销售导购；

所属导购即办理会员的导购；销售导

购为订单所属导购；

举例：提成实行二八后，如A会员是

某个导购办理的，也是她销售的，那

么这个导购拿所有提成，如果，A会

员被医院店导购办理会员，在社区店

导购消费的，那么医院分20%提成，

社区店导购分80%；这样能激励导

购办理会员，即使今天休假，或者在

别的门店消费，我依然有提成拿，但

对于企业，总支出并没有改变；

导购拉新积极性



KPI
必考核
项

举例 新增会员 转化人数 首次消费人数 适用场景 备注

A类门店 50个/人 35个/人 50个/人
必须考核
或者下任务完成

门店最低新增不低于30人，
新增30人奖励30元，按照倍

数奖励B类门店 30个/人 21个/人 30个/人

C类门店 20个/人 16个/人 20个/人

一购消费金额 一购金额50元以上的会员，每个奖励2元 当一购消费过低，
可能存在虚假消费时

KPI
选择项

用券奖励 券（制定券）回收一张奖励2元-5元不等 营销前置（精准营销）
券回收的情况很差时

常用于主推商品、唤醒沉睡、
提升复购发放的券

名下会员消费人数 消费满400元以上的会员数达到25人 存在消费人数不足时

通常是按照20%的销售任务
完成数量来计算。
例如：月销售任务是5万，
需要确保有25个会员消费达
到400元以上

服务会员人数 要求接待人数在250人以上 导购销售不积极的情况

充值营销奖励 每充值一笔5000元或10000元，奖励10元或20元 有充值营销活动的时候

单笔销售奖励 导购每引导一笔销售，即奖励2元 有单笔销售营销的时候

套餐购买奖励 销售一笔套餐即奖励10元 套餐销售的员工奖励

制定绩效奖励方案，激发导购拉新斗志



公共场所拓客           医院拓客           

常规拓客

小区拓客           



新员工
拓客



周边拓客
公共场所拓客
小区拓客
医院拓客
… …

河南20家店连锁客户：
上线前，月平均注册会
员3000多人。上线后，
每月注册有效会员数量
在10000个以上。



基础营销方案设定



生日营
销

注册营销

单笔
销售

积分
翻倍

微商城

订单评价
营销

初期营销功能使用

客至会员

优惠券
回收每日签

到



签到领积分 步骤：客至后台—设置—营销设置—签到营销

小积分，大玩法；利用积分锁定会员忠诚度



小额充值

活动方案：充100元送300元；（300元储值卡每次仅限使用消费额的10%）

活动目的：钱在哪，心在哪；通过充值锁客；

门店收入：会员如果把300元用完，则需要在我们家消费3000元；举例：某商

户2019年销售额目标3000W，则只需要找到1W个会员充值，即可完成目标；

思考：你家有多少会员？活跃会员有多少？店员激励是否制定？是否分解目标？

手上有钱，一定会想办法花完；

步骤：客至后台—营销—充值奖励营销—奖励内容—套餐



重视订单评价

一个满意的客户=8个潜在客户

一个不满意的客户=减少25个潜在客户

客至后台—门店—门店消费评价



评价营销 差评处理

处理方法：

差评必须日结，店员打电话询问会员

差评原因，并弥补会员一张10元优惠

券，同时店长每天查看门店店员是否

处理！



导购差评处理

注意：差评必须日

结！！！



鼓励会员参与评价 客至后台—报表—门店消费评价报表

1.设立季度或年度优秀员工奖，其中订单评价率和好评率作为考核标准                      2.同时门

店也要打印pop板放在收银台，引导顾客评价；

3.会员评价送积分、小额2元券、零食抵用券等；

4.安徽某商户，把评价监督做好后，营业额提升30%；



重视营销结果分析

发出1721个卡通伞，只有278人领取；最终发现是赠品质量不好导致的；

商家需查看发出去的券使用情况怎么样，如使用少 ，是否是券门槛高，主推券会员不喜

欢，门店未宣传会员不知道券等造成的

客至后台—找到做的营销活动—营销结果



上线时就要给商品增加标签属性，客户购买后自动为客户贴标签，方便商家
后期管理

商户端-门店-商品标签设置

会员在门店购买下单之后，

系统根据会员购买的商品实

时给会员贴上商品标签。

商品标签

新增“商品标签设置”功能



上线3个月后：爆款营销活动方案制定



活动主题：消费满38元送80亚麻油券

活动送券：80亚麻油券无启用底线

活动目的：提升高毛利商品销量

活动思路：会员免费得到的不珍惜，利用消费

低门槛送出券引起重视；

活动启发：买奶粉送纸尿裤券；买奶粉送奶瓶

券等

连带营销 客至后台—营销—单笔销售奖励



单笔销售奖励

单笔销售七种类型：
1.整单满

2.指定商品类型满金额

3.指定商品类型满数量

4.指定商品品牌满金额

5.指定商品品牌满数量

6.指定商品满金额

7.指定商品满数量



扫码领红包

618年中大促来袭，会员
最高抢888元红包；

客至后台—营销—扫码领红包

618预热 七夕节



全场满788元
抢10-20元随机红包
再送30元通用券
（7天后使用）

全场满388元
抢5-10元随机红包
再送15元通用券
（7天后使用）

全场满188元
抢2-5元随机红包

会员消费后，微信端会收到红包

双十二营业额同比翻2倍

消费得红包 步骤：客至后台—营销—单笔销售奖励—奖励内
容—账户红包



整单满送红包效果

双十二营业额同比翻2倍
营销费用降低至3个点



DM券可以打印出来 将二维码打印到商品海报上 粘贴到货架上

顾客进店扫码领券再购物，商品成交率提升30%先领券再消费



商品消耗提醒

导购名下会员奶粉快

要喝完时，系统自动

提醒导购，精准锁定

奶粉会员



每个会员，都可以是你的销售人员

邀请好友注册会员，邀不同人数获得不同奖励。老带新赚佣金



积分玩法—兑换套餐



积分规则：一块钱积一分    

积分兑换模式：兑换代金券，

积分玩法—兑换套餐



积分兑换案例



精准营销，提升复购



精准筛选了10000个6个月—2岁，有消费的

会员推送100元推车抵用券

推车推广

微信发起抽奖活动，软文留言点赞前五名送

券

   一等奖：推车一辆；

   参与奖：推车200元抵用券

200%完成销售任务

新品推广



米粉临期

米粉临期，厂家补贴处理；从后台筛选出买

过米粉的会员，推送米粉券；

临期商品处理



米粉券回收情况



品类交叉，提升复购

筛选上月买奶粉未买纸尿裤会员推送纸尿裤券



唤醒沉睡，减少流失客

筛选有过两次消费但超过30天未消费的会员推送通用券，唤醒沉睡



关注客至

售后技术电话:
400-860-9066转2

第一时间知晓客至新版本

发布、运营方案分享


