旅居换住平台——用户激励计划
版本：V1.0 | 制定日期：2026年4月
目标：降低房主入驻门槛、激发换住行为、提升平台活跃度
一、现状诊断与核心痛点
	痛点类型
	具体表现
	激励方向

	**供给侧**
	房主有空置房，但需自行置办布草、电子锁等，前期成本高
	降低入驻成本、提供物资支持

	**需求侧**
	换住住宿成本低，但交通成本才是大头，综合性价比不突出
	补贴出行、提升换住价值感

	**行为侧**
	平台用户活跃度低，换住行为零散，缺乏持续参与动力
	积分体系、社群氛围、荣誉机制



二、供给侧激励计划（让更多房主愿意共享房源）
2.1 入驻补贴计划——"零门槛开门计划"
目标：解决房主"置办成本高"的顾虑，打通房源供给的第一公里
	激励项目
	内容
	说明

	**布草礼包**
	新入驻房主免费领取1套标准换住布草包（床单、枕套、浴巾等）
	平台统一采购，成本可控；首批限量发放

	**智能门锁补贴**
	合作采购智能电子锁，房主享平台补贴价（最高补贴200元）或以积分兑换
	与门锁厂商建立战略合作，批量采购降低成本

	**拍照上架服务**
	提供免费或优惠的专业房源拍摄服务（或线上拍摄指引包）
	提升房源展示质量，提高预订转化率

	**首单成功奖励**
	房源完成第一次换住后，奖励平台抵用积分500分
	激励房主完成"破冰"第一步



2.2 房主成长体系——"房东星级计划"
目标：让长期挂房的房主获得更多特权，形成正向循环
普通房东 → 银星房东（3次换住） → 金星房东（10次换住） → 钻石房东（30次换住）
	等级
	条件
	核心权益

	普通房东
	完成入驻
	基础换住资格

	🥈 银星房东
	累计换住≥3次
	优先展示排名 + 布草补充1套

	🥇 金星房东
	累计换住≥10次
	专属客服 + 年度换住大礼包 + 平台费率优惠

	💎 钻石房东
	累计换住≥30次
	城市形象大使 + 联名周边礼品 + 媒体曝光机会



2.3 闲置变现通道——"积分托管计划"
背景：部分房主自身不常出行，换住积分用不完
方案：
• 房主可将换住积分以"积分市集"方式挂牌，供其他需要积分的用户购买或兑换（平台抽取小额手续费）
• 长期无法出行的房主，可选择"委托换住"模式，由平台代为匹配住客，按入住天数计入积分账户
• 鼓励房主邀请家庭成员共用积分池（家庭账号功能）
三、需求侧激励计划（让更多人愿意实质换住）
3.1 出行成本补贴——"换住旅途基金"
核心逻辑：换住解决了住宿，但交通才是大头。平台直接切入出行成本，才能真正提高换住性价比。
	补贴方式
	内容
	落地路径

	**交通积分奖励**
	每完成一次换住，根据出行距离奖励积分（如：300km以内+200分，300km以上+500分）
	用户上传行程截图核验

	**出行平台合作**
	与滴滴、高德、飞猪、携程等合作，换住用户享优惠券或积分互通
	BD合作谈判，换流量换资源

	**组团换住奖励**
	3户或以上家庭组团换住，每户额外奖励积分200分
	鼓励社交裂变，降低单人出行心理负担

	**淡季换住翻倍**
	平台低活跃月份（如工作日、非节假日），积分奖励翻倍
	平滑需求曲线，提升非高峰期活跃度



3.2 换住体验保障——消除"换住顾虑"
目标：让用户敢换、放心换
	保障措施
	内容

	**换住保险**
	平台与保险公司合作，每次换住自动附赠换住意外险、财产险（责任范围内）

	**差评保护机制**
	首次换住用户享有1次差评免责保护（避免初次体验不佳就被打分影响信誉）

	**换住评价体系**
	双向评价（房客评房东、房东评房客），好评积分奖励，优质用户获得更多曝光

	**应急响应承诺**
	换住期间遇到问题，平台4小时内响应，提供备用住宿方案或补偿



3.3 换住社群运营——打造"旅居生活方式"
目标：让换住不只是住宿行为，而是一种有归属感的生活方式社群
	运营动作
	内容

	**换住故事征集**
	每月征集优质换住故事，入选者奖励积分500分+平台官方推广曝光

	**换住打卡挑战**
	"30城换住达人"挑战，完成换住城市打卡可兑换平台纪念品/积分

	**城市换住大使**
	每城市评选1名换住大使，享受平台品牌联名权益+本城市房源优先推荐

	**私域社群运营**
	建立微信换住社群，定期组织线上分享会、换住目的地种草活动



四、积分体系设计
4.1 积分获取规则
	行为
	积分奖励

	完成入驻（首次挂房通过审核）
	+300分

	完成一次换住（作为房东）
	+200分/晚

	完成一次换住（作为住客）
	+100分/晚

	邀请新用户注册并完成首次换住
	+500分

	撰写换住评价（图文）
	+50分

	参与平台调研/问卷
	+30分

	淡季换住（工作日/非节假日）
	积分×2

	组团换住（3户+）
	额外+200分/户



4.2 积分消耗规则
	兑换内容
	所需积分

	兑换智能门锁补贴
	1000分

	兑换布草包（1套）
	800分

	兑换出行平台优惠券（50元面值）
	600分

	兑换换住增值服务（欢迎礼、迎宾服务）
	300分

	积分市集出售（房主出售积分给其他用户）
	市场定价



4.3 积分有效期
• 积分有效期为2年，每次登录或交易可刷新有效期
• 积分即将过期前30天，平台发送消息提醒
• 钻石房东积分永久有效
五、阶段性推进计划
第一阶段（1~3个月）：冷启动激活
目标：完成首批100套优质房源入驻，完成50次真实换住
	行动项
	责任方
	时间节点

	推出"零门槛开门计划"，布草礼包发放
	运营/供应链
	第1个月

	上线积分系统与房东星级体系
	产品研发
	第1个月

	开展首批换住用户内测（邀请制）
	运营
	第2个月

	签订首批出行平台合作协议
	BD
	第2~3个月

	第一批换住故事征集与传播
	内容/运营
	第3个月



第二阶段（4~6个月）：规模增长
目标：月活跃房主达到300+，月换住次数达到200次
	行动项
	说明

	上线积分市集功能
	让闲置积分流动起来

	推出组团换住活动
	节假日前2周启动，借助社交裂变扩大用户圈

	城市换住大使评选
	在3~5个核心城市启动

	媒体/KOL合作
	邀请旅居类KOL体验换住并发布内容



第三阶段（7~12个月）：生态构建
目标：形成换住生活方式社区，建立平台品牌认知
	行动项
	说明

	发布年度换住报告
	数据驱动品牌传播

	举办线下换住节
	汇聚用户，加深社群归属感

	探索更多场景延伸
	换住+民宿、换住+研学、换住+养老



六、预算参考（首年启动）
	预算项
	预估金额
	说明

	布草礼包（首批500套）
	约10万元
	单套约200元，批量采购

	门锁补贴（首批200把）
	约4万元
	单把补贴约200元

	积分兑换成本（积分对应价值）
	约5万元
	含出行券、物资兑换

	换住保险（每次约10~20元）
	约2万元
	首年预计1000次换住

	内容运营/KOL合作
	约3万元
	故事征集、KOL体验

	**合计**
	**约24万元**
	可根据实际规模弹性调整



七、关键成功指标（KPI）
	指标
	3个月目标
	6个月目标
	12个月目标

	有效房源数
	100套
	500套
	2000套

	月换住次数
	50次
	200次
	800次

	房主月活率
	20%
	35%
	50%

	住客复购率
	-
	30%
	50%

	用户推荐率（NPS）
	-
	40
	60



八、总结
本激励计划围绕"降低供给门槛 + 提升换住价值感 + 打造社群归属"三大核心策略展开：
• 供给侧：用物资补贴和星级体系消除房主的顾虑，让挂房变得简单、有回报；
• 需求侧：切入用户真实痛点（交通成本），用出行补贴和保障机制让换住真正划算；
• 运营侧：用积分体系、社群运营和内容传播，将换住从"一次性行为"升级为"生活方式"。
核心理念：换住的终极竞争力不是"节省了多少钱"，而是"体验了多少生活的可能性"。激励计划的目标不只是增加换住次数，而是让用户爱上换住这件事。
*本文档由旅居换住平台运营团队制定，建议结合实际产品进度和用户反馈持续迭代优化。*




