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订阅电商
延长消费生命周期
订阅电商是订阅制商业模式在电商行业的延伸，主要是指消费者一次

性支付一笔费用之后，服务商或供货商按周期提供服务或配送特定产

品。

近年来，随着消费者线上消费需求增加，电商订阅服务显著增长。订

阅电商模式可带来定期的现金流，有助于提高客户保留率和改进业务

增长决策，被越来越多的电商卖家所推崇。

订阅电商模式主要分为三种：服务订阅、精选订阅盒、会员订阅。其

中服务订阅最受消费者欢迎，消费者可以订阅他们定期所需要的服务，

例如换季服饰、玩具盲盒、等。



订阅电商

市场趋势

海外订阅电商

独立站案例

SHOPLINE

订阅电商解决方案



Sub-journey 
订阅旅程

2007
网络用户激增

以Netflix为代表的

流媒体订阅服务开始出现

2010
订阅电商市场

创新时机成熟

Birchbox出现

2012-2020
Chewy、Blue Apron、StitchFix、Birchbox 

等新兴企业，提供下一代数据驱动订阅

关注数据，改进服务体验

2008金融危机
一次性投资压力巨大，SaaS模式应运而生，企业软件解决方案

作为通过网络交付的服务提供，订阅电商模式初露苗头

2011
新闻数字墙出现

媒体订阅走向数字化

2020至今
COVID-19促使传统企业接受订阅电

商模式，用户订阅猛增



2018年15%美国消费者开始使用订阅电商

2018年美国订阅电商市场总市场规模约达120亿-150亿美元，至今连续五年

同比增长超过17%。预计到 2026 年，全球订阅电商市场将增长到 9042.8 

亿美元。

 订阅电商最大的市场：北美

 订阅电商增长最快的市场：亚太地区

女性更愿意订阅服装、美妆和美容服务，男性则更愿意订阅剃须刀、视频游

戏设备和收藏品。

消费者都希望订阅服务能越来越个性化，无法提供个性化服务的订阅很可能

在订阅到期之后被取消（近40%）

数据来源： McKinsey analysis/The Business Research  Company/Fuel/JABIL

2021年79%美国消费者对订阅电商感兴趣

发展回顾

连续五年超过17%的同比增长



到2023年，美国订阅电商预计将产生超过380亿美元的收入。

品类趋势：美妆产品、换季服装、婴儿用品、玩具盲盒、家庭用品、运动健康

是订阅电商的热门品类。

消费者趋势：千禧一代和Z世代的财富增长会给订阅电商带来新的活力。女性

消费仍然是主力，男性消费者的潜力空间大。消费特性上，年轻人更愿意为个

性化定制化的产品买单，在兴趣偏好上，他们更愿意为流行文化、健康生活和

社交活动支付更多的金钱。

消费关键词：【获得高质量产品】【购物更便捷】【良好的体验】

【获取商品的唯一途径】 【节省时间】

2019年至2023年美国订阅电子商务销售额

数据来源： Statistia/JABIL/eMarketer

超过74%消费者为了愿意尝试订阅电商

趋势预测

2023年美国预计超过380亿美元



Sub-journey 
订阅类别

服务订阅（补货订阅）

服务订阅也称补货订阅，主要适用于低值易耗品，如剃须刀、尿布、牛奶等等。消费者一次性付费后，会定期收到订阅的产品。

联合利华旗下DollarShaveClub，是最早推广这种模式的公司之一，DollarShaveClub 每月将包含剃须刀和其他美容产品的包裹直接送到购物者的门口，这种

模式帮助用户降低消费过程中挑选产品的时间成本，并通过个性化和便捷的方式满足消费者的日常需求，建立客户对品牌的忠诚度。

精选订阅盒（个性化订阅）

精选订阅盒（Subscription Box），强调个性化订阅，主要适用于一些新潮品的销售，如彩妆、盲盒、儿童服装等，个性化订阅模式通过询问获得客户的需求，

偏好和其他信息，从而定期（每周，每月，每季度）或按需提供个性化的产品系列，甚至定制产品。

个性化订阅的代表性品牌有女装盒子Stitch Fix、彩妆盒子BirchBox、宠物用品盒子Bark Box、零食盒子SnackNation等，这些品牌会根据用户的风格偏好，为

消费者准备个性化的产品，定期打包送出。然后根据用户反馈，调整产品选择或服务内容，这种高度定制的产品在客户与品牌商之间建立了牢固的关系。

会员订阅模式是指为订阅者提供独家优惠，例如订阅期内产品会员折扣，运费折扣，以及独家产品等等。比较典型的例子有Costco会员购物和折扣，以及

Amazon Prime，它们为订阅者提供免费送货和其他福利。Amazon Prime会员平均每年消费1400美元，而非会员每年消费则只有600美元。Walmart现也开

始着手推出自己的会员特权服务来提升竞争力。

会员订阅



数据来源：Jabil.2021

机遇

68%的人使用订阅服务购买家庭必需品

近80%的宠物主使用订阅服务来购买家庭服务。

2020年，17%的人表示他们使用自动补充服务，到2021，这一比
例已增至27%

79%的受访者对自动补货感兴趣，高于2020年的63%

女性更愿意订阅服装、美妆和美容服务，男性更倾向于使用剃须刀、电子
游戏装备。

海外消费者对订阅服务的需求正在上升



数据来源：麦肯锡.2018

女性是订阅消费者主力军
男性订阅数量比女性多

麦肯锡对全球5000多名消费者进行调查后发现

35%的订阅电商消费者倾向于拥有3个以上的订阅

女性是订阅电商消费者的主力军，占60%

男性购物者的订阅数量比女性多，拥有3个以上活跃订阅的

男性占比42%，而女性仅有28%的群体拥有3个以上

女性更可能订阅：

服装、美妆
美容服务

男性更倾向订阅：

剃须刀、
电子游戏装备



近80%的宠物主人使用订阅服务来购买产品

玩具产品是他们购买的主要产品之一

2020年到2021年，宠物用品订阅比例从
22%上升到31%

图 | 知名宠物订阅电商BarkBox
数据来源：Jabil.2021

宠物品牌独立站Barkbox.com

单月访问量200万+

Facebook：293万+粉丝

Twitter：30万+关注者

Instagram：44万+粉丝

宠物主
更喜欢使用订阅服务



Birchbox.
Birchbox——美国美妆产品订阅电商平台。早期美国

订阅制电商企业，主打少量、多样、可选择的个人护

肤和化妆品。Birchbox提供给用户的都是试用量小包

装的组合产品，之后向用户出售他们发现和喜欢的物

品的全价版本。

Birchbox另辟蹊径解决了女性购买和使用化妆品的

痛点——单品量大、消耗时间长，满足了女性购买前

试用的消费需求。

Birchbox最初的订阅费用仅为每月10美元，目前的官

网定价显示其每月的订阅价已经涨到每月最低13美元。

海外
订阅案例1：美妆产品



美妆盒子
如何订阅？

-Take the Quiz（参与测试）

-Customize Your Box（定制盒子）

-Enjoy!（享用盒子）

Birchbox已经成为千禧一代的知名品牌，其成功源于其对

于消费者的定制化解决方案。Birchbox根据订阅消费者的

信息进行分组集群，然后创建产品配置，让订阅者享受独

特个性化的产品体验。

Birchbox提出虽然不是每一个女人都对美丽充满热情，但

是每个女人都应该拥有良好的购物体验。因此，吸引那些

被忽视、美妆体验不佳的消费者是Birchbox的秘密武器。



Birchbox 发展之路

Birchbox同时采取线下市场和社交媒体两种营销渠道。

Birchbox在纽约Soho区开设了第一家实体店，并与Soldsie合作推出了第一家Instagram商店。该商店允许对Birchbox产品感兴趣的

Instagram用户直接通过Instagram购买。

Birchbox在2019年已拥有100万订阅用户，与500个品牌合作。2021年，女性健康管理服务平台FemTec Health完成对Birchbox的收购。

收购金额为4500多万美元。



Birchbox 品牌标准

早期，Birchbox依靠混合整数规划 (MIP) 模型

对产品进行分组，结合用户资料、往期产品反馈

以及产品属性为订阅用户定制美妆盒子。

2019年，Birchbox对模型进行升级，利用往复

整数规划 (RIP) 技术提升性能，由此提升了用户

体验以及降低了生产成本。

同年，Birchbox引入分层定价，激励用户进行长

期订阅，将个人订户价值翻倍，创造了创纪录的

低水平流失率，注册12个月的订阅户增加了4倍。

在为女性客户提供订阅式服务期间，Birchbox发现女性

越来越看重内在健康，而不仅仅是关注外在美。

在此基础上，Birchbox寻求盈利增长新模式，除了提供

订阅式护肤美妆的配置服务，增加女性保健品的业务，

以增加盈利的渠道和业务模式。

分类技术标准 品牌选择标准



Birchbox
营销策略

Birchbox在美妆盒子中搭配知名品牌产

品和新生品牌产品，让新生品牌得到消

费者的更多的关注。

Birchbox提供忠诚度计划，允许客户在

商店购物赚取积分。订阅者可以用积分

兑换福利，例如免费送货或提前获得样

品选择

Birchbox为女性和男性客户提供各种订阅计划。订阅价格范围从每月 10 美元到 15 

美元不等。长期订阅用户可以获得优惠，例如女性长期订阅价格为每月13美元。此外，

Birchbox还为选择长期订阅的客户提供许多折扣和附加产品。

Birchbox以成本价出售美妆盒子，内容物多为各类产品的小样。美妆盒子不仅作为产品

提供给用户，还是Birchbox的一种广告模式。用户在使用产品之后，可以在Birchbox

线上或线下商店购买正装产品，这也是Birchbox的主要利润来源。

知名品牌与新生品牌搭配

积分兑换

分层定价优惠模式

店铺销售正装



Stitch Fix成立于2011年，并于2017年公开募股

，估价16亿美元。在2018年，其销售额超过10

亿美元，到2020年已经拥有340万名用户。

它是一家提供服装订阅服务的网站，最初以销售

女装为主，后逐渐涉猎男装、孕妇装、儿童服饰

、大码服装等领域。

在My Subscription Audition评选的“9款最佳

男装订阅盒—2022年读者选择奖”中，Stitch 

Fix被评为The Best Men’s Clothing 

Subscription Box Overall（最佳综合奖）。

Stitch Fix独立站主页及合作品牌

海外
订阅案例2：服装品类

Stitch Fix



Stitch Fix既是技术和零售，通过数据驱动实现个性化，用户

使用Stitch Fix的次数越多，订购服务就越能更好地挑选用户

喜欢的剪裁和颜色的衬衫，毛衣，连衣裙和配饰。

客户需要在线填写有关其风格偏好的调查以及根据意愿授予公

司访问其社交媒体的权限，以便造型师据此挑选5件服饰寄送

给用户。该公司还支持与Pinterest的集成，允许客户添加他

们喜欢的时尚外观照片。供Stitch Fix造型师查看。

此外，Stitch Fix还将造型师的专业知识与AI（人工智能）的

洞察力和效率相结合，分析有关风格趋势、身体测量、客户反

馈和偏好的数据，为造型师提供可能推荐的精简版本。

AI的使用不仅提现在服饰选择上，Stitch Fix还利用AI简化运

营和进行智能化仓库管理。

订阅服务特色



Stitch Fix 反馈机制

客户可以保留所有产品或退回他们不喜欢或不需要的产品。这些反馈被输入到公司的数据保险库中，使算法更好地确定每个人的首选风

格，甚至识别趋势。

收到货物后，客户有3天的时间选择保留物品或退回部分或全部物品。如果客户至少保留1件商品，则初始造型费将计入商品成本。除

了记入造型费外，如果客户决定保留所有5件商品，客户还将获得商品总成本25%的折扣。

Stitch Fix提供多种的寄送频率，例如每两周1次、每月1次或每两个月1次。



01

营销
策略

01

02

03

04

低门槛

02 多渠道引流

03 社媒布局

04 社交运营

Facebook、Instagram、Pinterest、Twitter、TikTok、YouTube等主流社
交媒体都有布局，并根据各平台特性进行区别化运营，例如Facebook主
要是分享各类盒子内容，Pinterest则是展示服装搭配技巧。另外Pinterest

也是造型师很重要的用户喜好参考平台。

Stitch Fix的流量渠道多样，最大流量来源是direct流量，排名第二是搜
索流量，另外还有邮件营销、外部链接、社媒流量以及展示广告等渠道。

用户使用时首先需要支付20美元造型费，如果最终未购买产品，则造型
费不予退回，抓住了用户厌恶损失的心理。

用户可以分享个人链接，如果用新用户使用个人链接完成付费，用户可
获得相应奖励用以抵扣下次消费。此外，Stitch Fix与大量的网红KOL

有合作，也十分重视KOC的评论反馈。



知道订阅业务的

消费者仅占53%

30%以上的消费者

在三个月内取消服务

50%以上的消费者

在六个月内取消服务

01.获客难

55%的人选择订阅，大

部分人不愿意签署长期承诺

01

0203 02.转化率低

03.客戶流失

挑战 订阅电商模式面临的三大挑战



订阅电商
行业解决方案

Subscribe to e-commerce
Industry solutions



后疫情时代，跨境电商行业的消费市场瞬息万变，洞察和利用消费者购买行为的变化

才能让品牌保持生命力和识别新的增长机遇。

97%的消费者承认自己越来越懒惰，对要投入

额外精力和时间进行购物变得更加犹豫不决

为什么做
订阅式电商？

三大消费趋势

追求更便捷的消费

对于高频次消费品，从关注单次交易转向

以更省时省钱的持续订购模式，为消费者

提供一次订阅后定期供应商品的服务

消费选择激增和营销信息过载削弱了消费者的

忠诚度，调查显示，只有 16% 的消费者表示

有复购的意愿。高达 79% 的千禧一代表示愿

意尝试不同的商品

品牌的忠诚度被削弱

迎合消费者追求新鲜的需求，为顾客提供

不可预测的惊喜，相比所买即所得的购买

行为更能提升消费体验的满足感

千篇一律、同质化的工业品越来越不能满足新

世代消费者的需求

追求个性化消费体验

基于消费者的偏好提供个性化商品和服务，

构建以顾客为中心和数据驱动的购物体验



为什么做
订阅式电商？

消费趋势 追求更便捷的消费 品牌的忠诚度被削弱 追求个性化消费体验

一次性订阅
定期提供商品服务

持续为消费者创造
惊喜和新鲜购物体验

基于消费者喜好和数据
提供个性化商品推荐

催生服务

订阅式电商-定期购买消费模式

提供个性化的购物体验
提高客户的留存率和复购率

将单次交易变成多次交易
提升店铺整体利润

商家价值



Gartner《数字商务10大趋势》分析指出：

75% 面向消费者销售的企业，到2023年会提供某种类型的订阅服务

什么品类适合做
订阅式电商？

行业品类

美瞳产品

美妆产品

换季服饰

母婴用品

玩具盲盒

家庭用品

游戏设备

……

消费特点

高频次消费品

周期性消费品

高消耗用品

传统困境

客户需要周期性重复下单，高频率

进行多次交易，操作耗时繁琐，消

费体验不佳，客户容易流失

订阅式电商

服务转型

优化购买体验

增加留存和复购



SHOPLINE智慧建站平台，赋能全球品牌卖家

为什么选择SHOPLINE？

坚实
技术保障

优秀
建站系统

及时
服务支持

全球多地机房部署，网站秒开极速加载

欧盟GDPR合规，保障数据隐私安全

风控系统识别支持，帮你拦截恶意订单

SSL安全证书自动更新，营销底层技术保障

模板精美开放代码，行业品类全面覆盖

用户浏览极致顺滑，保障站点最佳体验

开放生态丰富插件，深度运营提升转化

聚焦本土商家需求，每周发版不断迭代

全球800人CS团队，卡点问题专人解决

线上线下培训课程，专家讲师授课答疑

资深专家1对1运营扶持，手把手促增GMV

客服7 * 24小时在线诊断/咨询，提供强运营保障



竞品调研

用户洞察

行业分析

品牌定位

品牌视觉

品牌文案

素材制作

网站定制

高转化插件

运营指导

Google

Facebook

TikTok

EDM

SEO

经营分析

海外资源

团队建设

企业出海

孵化成功

打造高转化店铺，1对1专家全流程服务，助力中国品牌出海

为什么选择SHOPLINE？



网站流量小，客户黏性差，商品复购率低

获客难

精美行业模版

搭建高转化店铺

多渠道销售，链接全网客流

丰富营销工具助力获客引流

订阅电商特色功能

强大的店铺管理后台

丰富的转化及留存工具

多样化营销玩法

SHOPLINE支付生态

SHOPLINE物流

SHOPLIN订阅式电商解决方案

SHOPLINE结合订阅电商的特殊性及行业痛点，推出订阅电商功能及其他特色工具，从建站、营销获客、销售转化、店铺管理到支付履约全流

程为商家提供一站式解决方案

为什么选择SHOPLINE？

转化低
客户
流失

丨 丨 丨 丨



母婴用品美妆产品 家庭用品 电子设备换季服饰 更多主题模版

丰富免费的订阅式电商行业模板，一键套用即可装修出精美店铺

如何建站
SHOPLINE极速建站



快速调整

页面整体样式

自定义全局样式

全程可视化

实时查看装修动态

实时预览

支持个性化定制

嵌入HTML进行二次开发

开放接口

0代码编辑

像做PPT一样搭建网站

拖拽式页面设计

多样化装修组件，满足多种场

景展示需求

丰富的组件

建站指导
SHOPLINE提供

1v1专家建站指导

多样化装修组件，轻松搭建高颜值独立站

如何建站
SHOPLINE极速建站



选择
主题

简单快捷的5分钟3步操作在店铺嵌入订阅式购买选项：

行业模版嵌入订阅电商应用，轻松开启订阅式电商模式

如何开启
订阅式电商？

主题
设置

嵌入
应用

选择商品 设置订阅规则 主题编辑器添加订阅组件保存



本地导入Excel批量上传商品，批量上下架商品，删除商品

商品一键复制，快速上架同属性商品

批量管理

商品智能分类管理，便于整体展示商品标签设置

便于用户浏览多维度商品检索

产品系统分组排序

自定义商品详情字段，灵活度高属性多样化设置

多角度商品展示，全方位展示产品细节商品一键分享

个性化商品展示

简单高效的商品管理能力

店铺管理-商品

多维度商品配置，提升商品管理效率



若订阅选项较少，可选择第2和第3种，
平铺方式更加简单明了地展示订阅选项

若订阅选项较多，可以选择第1种
，下拉的模式让详情页更美观

针对不同订阅类型，商家可以设置不同的优惠额度，不同发货周期

多种订阅式购买组合，助力商家提升订阅转化

店铺管理-配置订阅商品及规则



店铺管理-配置订阅商品及规则

可自主选择在订阅成功、取消订阅、

即将收费等环节邮件发送客户，在订

阅同创、订阅取消、扣费失败等环节

邮件发送商家

提供各式各样精美的订阅邮件

模板，方便商家直接套用，提

升邮件创建效率

也可以自定义订阅邮件的内容

和样式，支持商家的差异化营

销策略

订阅邮件通知，双向提醒商家和顾客



订阅合同管理：清晰查看每个订阅合同的详情，如本期的

订阅订单进度和下一期的订单时间，便于商家统一管理订

阅合同

订阅数据统计：支持统计订阅带来的订单数、GMV、累计的订阅合同数、累计订阅用户数

、客户数据等信息，方便统一管理订阅业务数据

可查看店铺已订阅用户基本信息（名称、收货地址、付款

方式），方便商家统一查看和管理客户信息

店铺管理-订阅数据
多方位、多角度的全景展现店铺的各项订阅指标



使用订单号，客户名称，联系方式，订单日期或产品名称等过滤器轻松

搜索和查找订单，还可以添加多个过滤器以进行更精细的搜索，提高订

单管理效率

可采用“父-子”订单管理方式，根据订阅周期精细管理。如4周发货的订阅

订单将会分别生成4个对应的子订单，可按顾客/商家要求灵活修改未生成的

子订单，而无需要求其重新下单，优化购物体验，减少不必要的客户流失

店铺管理-订单
智能化订单处理，提高订单管理效率



使用一个工具来跟踪所有地点的商品库存，不再需

要管理电子表格或多个系统

方便统一管理订阅商品库存，降本增效

集中化批量管理

根据产品销售情况和季节性，自主提醒商家应该

在什么时候订购什么产品，订购多少量

优化订阅商品的采购策略和库存结构

智能化库存帮手

当有款式的库存数量低于方案设置的库存警戒值时

，自动发送附带缺货款式信息提醒邮件

避免由于缺货导致订单延迟发货和订阅客户流失

自动式库存预警

店铺管理-库存
智能库存管理工具，多维度库存报告



数据报告体系
驱动订阅业务增长
SHOPLINE提供更全面的数据分析报表，管理订阅生意更简单

数据概览

多方位、多角度的全景展现店铺的各项指标

数据报告

销售结果：比较不同国家/地区、来源渠道、

SPU、SKU等的销售情况来作出业务决策

流量获取：从时间趋势、来源渠道、访问设

备、国家/地区等维度了解商店访客情况

行为报告：通过行为报告了解用户在店铺的

转化事件指标，如访客数、加购访客数等

热门页面：了解不同页面的访客数、浏览次

数等指标。

实时数据

交互式实时数据可视化大屏，实时监测站点
数据，洞悉运营增长，助力智能高效决策



商家可以通过SHOPLINE

店铺后台，统一开启多渠

道、多形式销售，通过直

播、贴文、互动等多种形

式捕获主流社媒平台的客

流，助力订阅生意增长。

如何 获客引流？
SHOPLINE打通多个渠道，链接多平台流量，方便商家开展多形式销售，解决店铺获客难题



TikTok逐渐成为卖家们提升产品销量和站

外引流的主要平台。TikTok的年轻用户崇

尚潮流时尚的体验，更容易接受订阅式电

商这种便捷的、周期性消费的生活方式；

SHOPLINE与TikTok for Business 达成商

务合作，商家可以快速连接店铺、同步商

品轻松开启TikTok for Business 营销，链

接更多年轻客户，扩大店铺客流。

如何获客引流？
SHOPLINE打通多个渠道，链接多平台流量，方便商家开展多形式销售，解决店铺获客难题



搜索

广告

社媒

广告数据上报助手：全面解决数据漏报问题，帮你大大降低盲投带来的风

险

多平台Pixel安装助手：支持全网主流广告平台的Pixel安装，无需代码，轻

松插入网站，助您多平台、全方位、更方便追踪广告效果

如何 获客引流？
SHOPLINE广告追踪助手，拒绝盲投，获客引流更精准



商家 - 分销者：快速制作招募落地页；多种佣金模式自由配置；拥有多维数据看板评估成效

分销者 - 顾客：订阅商品链接及优惠码双管齐下；成交锁粉保障KOL收益

老顾客 - 新顾客：只需1个分销链接，老顾客就能成为你的订阅生意伙伴，让订阅顾客带来更多新顾客

如何 获客引流？
联盟分销系统，助力订阅生意拉新裂变，多平台流量滚雪球



SmartPush覆盖订阅客户的消费生命全周期

高效制作EDM&SMS：50+封邮件模板，涵盖全年节日和热门品类，20+热点文案库，5min内创建一封完美的个性化邮件

精细化细分客群：寻找潜在消费增长，精准推送营销邮件；针对性自动生成邮件内容，精准触达订阅客户，满足促活、召回、复购等多场景营

销能力

如何 获客引流？
智能邮件营销系统，助力店铺实现高客流、高转化、高复购



更有效地在多个在线渠道（如电子邮件、SMS

、社交媒体等）上执行重复性营销

Flow自动化营销

SHOPLINE应用市场，丰富营销插件

从多个环节助力商家运营、获客、引流

访客行为数据分析，提升用户体验

支持热力图

访客跳出弹窗挽留，适时传递价值

挽留弹窗

站外引流很贵，别用一次就废

邮件营销系统

如何 获客引流？



进阶式打造购物氛围，激发顾客购买欲望

如何 促转化？

营销氛围 制造紧迫感 提升信任

营销日历 虚拟销量 倒计时工具 动态加购按钮 实时浏览人数 公告栏



商家可以通过商品推荐功能，为订阅商品设置

其他配套、相似、相关联的商品；

比如向订阅婴儿奶粉的客户推荐婴儿纸尿裤，

为订阅宠物食品的客户推荐其他宠物用品等；

以此提高订阅客单价，从而提升店铺整体销售

额。

智能商品推荐，提高订阅客单价必备神器

如何 促转化？



商家可设置赠品活动，如订阅 客 单

价 超过一定额度的客户均可免费获

得精美赠品；

还可以为订阅客户创建折扣码，例

如向订阅 总 量 较大的客户提供免运

费优惠；

鼓励订阅客户延长订阅周期，提高

订阅额度，同时还能刺激其购买转

化、长期留存。

折扣码 + 赠品 等多重优惠服务，提升客户长期订阅商品的积极性与体验感

如何 促转化？



留存复购：推出价格不一、主题多样的订阅套餐划分会员等级，提供会员价、积分兑换等福利，刺激订阅客户的留存、复购

以客带客：优化订阅客户的专属VIP体验，通过社交平台分享裂变完成顾客的口碑传递，以客带客，实现获客拉新

会员系统，为订阅客户提供VIP尊享体验，促进拉新、留存与复购

如何 提升留存复购？



通过向订阅客户赠送礼品卡

和购物金，让客户在结账时

抵扣部分订单价格，增加复

购率，提升客户粘性，培养

忠实客户，改善订阅式电商

客户流失的难题。

客户也可以将礼品卡赠送给

他人使用，不仅能够提升客

户购买体验，还能通过客户

实现拉新裂变。

礼品卡+购物金等多重优惠玩法，激励订阅客户留存、复购

如何 提升留存复购？



内容创建，操作简单
仅需几步即可创建博客，输出优质内容

支持站内SEO优化

社媒分享，增强曝光
通过社交内容持续曝光引流，支持社交媒体分享

Facebook、Twitter、TikTok、Instagram

博客订阅，提升粘性
自动生成RSS源，方便客户订阅博客集合，卖家可以

定期向订阅客户推送博客，提升客户粘性，利于客户沉淀及购买转化

SHOPLINE博客功能，有效提升网站排名，打造私域流量，沉淀并积累品牌价值

如何 提升客户粘性？



无跳转结账页，安全流畅

的支付体验

支持多种支付渠道，提供

多种本地化支付服务，顾

客可以选择自己喜欢的支

付方式付款

顾客下单订阅商品

后，系统会将订阅

商品相关信息展示

在结账页

覆盖全球主流支付渠道，支持本地化支付方式

SHOPLINE Payments



版面有限，仅展示部分支付服务

覆盖全球主流支付渠道，支持本地化支付方式

SHOPLINE Payments



小单

全球优质直邮渠道，全程可视化追踪整

合FedEx、DHL、UPS等知名国际快递

服务商资源

中国台湾
日本

东南亚

北美

澳大利亚 南美

欧洲

非洲 中东

大货

小单量也可低门槛轻松发货

会员优先试用Oneship，多渠道选择，

价格更优

自由车队全国揽收

灵活拼柜发货

优质全球码头资源，一站式清关

SHOPLINE优质物流服务，解决卖家跨境物流难题

全球发货

小单 大货



SHOPLINE，欢聚集团战略投资的跨境电商智慧建站平台

，是一家专注于通过独立站助力跨境电商品牌出海的企业

级技术服务公司。自2013 年创立以来，SHOPLINE 已在

深圳、广州、杭州、中国香港、中国台湾、新加坡等10

个城市及地区设立办公室，现已服务全球35万+商家和4

亿消费者。助力品牌卖家货通全球，是SHOPLINE 的创

业初心。

迄今，SHOPLINE 已建立包括广州研发中心在内的2000

余人国际化团队，搭建了从选品、建站、流量、支付、物

流、培训的全链路服务体系，更有由专属客户成功顾问、

独立站运营导师、品类代运营专家组成的强大服务团队让

卖家轻松开启独立站事业，实现品牌跨境出海。





谷歌大中华第一个电商平台合作伙伴 Facebook营销合作伙伴 PCI DSS安全标准认证

相关资质



合作伙伴



合作品牌



一次订阅，长久订单



THANKS!


