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活动评估报告

數據驅動團隊



1.本次活動對比自然流量下對高質量用戶數量和質量的提升都有顯著效果，但是活動本身K因子不高

2.邀請率和邀請後轉化率不高的原因在於發送邀請人數不夠多，並且有效複製次數呈低頻分佈

4.被成功邀請的新用戶中的儲值人數佔比隨邀請人等級大致呈現正態分佈

5.被邀請人儲值情況整體在50%上下浮動，金卡用戶付費轉化率特別高，需重點關注

3.參加活動人群數量在活動期內整體呈下降趨勢，參加活動邀請人群體集中在中小R用戶，且活動群體人次
日活動留存率不高，參與活動持續性不夠

結論：活動帶來的新用戶質量高，因此現階段主要戰略方向為重點提升活動邀請率和轉化率保
持持續輸入數量即可，配以監測引進新用戶質量即可



1.分享方式多元化，例如H5，超鏈接等增加觸點，並且在新方式上可以考慮增加埋點，
監測有效複製次數，後期達到天花板時期的時候，可以考慮再次刺激，即有效分享即可獲
得一定獎勵

邀請人數&被邀請人

2.二次邀請人機制，即A玩家邀請了B玩家，當B玩家成功邀請到了C玩家的時候，A玩家
也可以獲得一定的間接返點數，可一定程度刺激A玩家鼓勵B玩家也去邀請B的好友

3.增加新用戶的註冊點，例如鏈接分享後在不下載app的情況下就用成功註冊為新用戶並
且綁定手機號即可獲得“盲盒”，虛寶卡一張等特殊獎勵



&活動玩法

1.目標設定可考慮階段性，拆解目標數量，例如一周內成功邀請3人

活動機制設定

活動趣味性

2.活動提醒，被邀請新玩家首次登入活動即會跳出該任務進度彈窗，可點擊領取獎勵

1.增加玩法：可與成績系統，集卡系統等別的活動做聯動，即這邊任務也可以影響聯動
任務進度，可獲得多重獎勵

2.新手教學環節可由老玩家替代教學，解鎖師生任務或者夥伴任務



&活動玩法

增加分享方式

已落地策略

優化跟進

新的獎勵機制推行後的邀請率和轉化率的變化

可邀請人的精細化推行方向-進一步跟進邀請人的卡等級和被邀請人具體的儲值金額

獎勵機制的優化方案










