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2021年电商模式，即拼团返利模式？完整的解析思路

背景：2021年05月07日，连腾讯游戏的拼团活动上线，打破传统的拼团、囤货模式，将虚拟产品嵌入到

拼团模式中，新的一波拼团浪潮来临？

游戏活动规则：

①购买皮肤的同时，玩家可以选择发起拼团或加入其他玩家已组建的团，2人即可成团，每个团的团员人

数上限5人;



②每个团的拼团人数达到2/3/4/5人时，所有玩家均获得拼团福利，依次为荣耀积分*30、荣耀积分*10、荣

耀积分*10、荣耀积分*10，即5人满员的拼团，所有玩家均可获得荣耀积分*60。

好了，荣耀游戏中，盘古拼团活动的相关玩法就介绍到这里了。

一、拼团模式为什么会这么火？ 1、基于熟人关系链进行营销，活动传播快转化率高

对于电商而言，是流量充沛的入口。拼团活动的大优点就是传播速度快、熟人关系订单导致转化率高、

拉新效率明显、用户组织可高效管理、群体性效应明显。拼团正是在体系中发展壮大，拼团的玩法就是

实现上凑人数获得优惠的形式，达到提高+团购的双重目的。社群拼团的玩法简单粗暴，但销售量惊人

，也正是因此，才有了社群拼团的万亿风口概念。

2、商家与用户双赢的玩法体系

拼团打破了传统电商依靠大量资金购买流量的传统广告营销方式，拼团抓住了消费者渴望实惠和性价比

的利益需求，通过这一庞大的社交渠道传播达到引流、销售的目的。通过拼团能有效解决企业库存压力

大这一问题。目前对拼团的认知依然局限于线上，对于线下的玩法研究的很少，虽然阿里、苏宁、京东

等大企业已经在开始创新拼团模式，但暂未采取积极有效的行动。不过可以预见，未来拼团不再局限于

电商平台，线下拼团的发展会带动实体产业的另一番经济热潮。

二、拼团模式是否适用于所有的行业？（微三云小胡分享） 1、普遍大众能消费的商品



解析：并不是适用于所有行业的，因为拼团模式的特点就是大众型的商品+高复购率+实用性的商品。类

似钢筋、器材等重金属的传统行业是没法进行实现的。

2、拼团驱动核心：拼的是社交能力

解析：拼团驱动核心：拼的是社交能力，而不是平台流量，电商的格局早已悄然改变。比如说淘宝加入

拼团功能，更多是来自拼多多对他低端客群掠夺速度的压力，而不是真觉得这事是个风口，该大做特做

。淘宝本身不具备社交化拓客的能力，一家公司成熟后，基调很难再轻易改变

三、拼团模式常见的几种类型，具体的玩法？ 1、超级团

解析：超级团是50-200人才能成团的超级拼团模式，由于参与人数多，可以方便以参团人数为标准来对

价格进行阶梯操作，因此用户好评度较高，激发用户拉动更多人参与的积极性。超级团售卖产品一般都

是、实用性强的爆款，以低价为噱头，参团人数越多售价越便宜。超级团的玩法也很简单，达到规定人

数即组团成功，若人数不足则自动退款。

2、团

解析：团是一种较为比较刺激的玩法，完即结束。

从拼团效果来说，这玩法属于复购率较高的玩法，一方面维护了老用户的权益，又带来了新用户，商家

可以利用多次拼团活动来维系用户的黏性。



3、抽奖团

解析：这是整个拼团玩法里面，用户多，覆盖面广的玩法。这种玩法通常都是选择截止高、噱头大、话

题及传播性强的产品作为拼团商品。

主要参与流程如下：

用户参与拼团并成团，在成团的N个小时后，系统会进行抽奖，被抽中的用户才可以获得拼团商品；拼

团失败自动退款，拼团成功的未中奖用户自动退款同时可获得补偿优惠券。

4、试用团

解析：试用团的玩法差不多，只是抽奖中的是试用资格，抽中后会收到奖品。

这类玩法的主要作用是为平台引流，拉取新客成本较低，提升DAU和留存率。但弊端也在于此，因为拉

来的有部分属于羊毛党，故转化率并不高，后期为平台贡献的转化率及消费比较低。

四、如何玩好拼团模式？ 1、拼团商业模式的定位

解析：相较于以往的零售环境，拼团模式依靠社群关系，可以更好的解决用户的信任问题。

社群零售、拼团模式好是能和线下零售、平台电商融合，也或者讲零售企业、平台电商要融合这一模式



，从而形成一种针对目标消费者需求，打造完整服务的零售生态。

2、打造客户的价值

解析：认知一个商业模式、设计一个商业模式的核心需要围绕顾客价值为中心规划。因此，社群零售、

拼团模式如果作为一种零售业态其商业模式的设计，必须从顾客价值一端切入。

从基本的定义讲，顾客价值越高，商业模式的价值就越高，因为顾客价值代表的是你有稳定的目标顾客

。如果顾客价值太低，这样的商业模式难以维持。

3、打造特色的商品供应链以及服务效率体系

解析：不论是什么样的零售形式，支撑其能够健康发展的底层逻辑一定是有一套特色的商品供应链及服

务效率体系。没有这一体系做支撑，任何的零售形式都很难存活。

4、营销效率

解析：目前社群零售、拼团模式主要靠的是价格手段。但是价格手段很难形成用户忠诚，永远不要期望

用价格手段能够带来忠诚顾客，甚至是价格手段为主体的商业模式都会存在风险，一旦你的价格出现问

题，顾客马上就会离你而去。

营销能力的表现就是要平滑消费者对价格的关注。用更有影响力的营销手段，解决顾客的购买问题。

5、做好社群的运营



解析：社群运作关键是能否为群成员创造价值。只是卖货缺少价值，必须要围绕能够创造更多的价值。

群运营的目标应该是不能靠拉，而应该是能够创造品牌的影响力，群的影响力，产生对目标顾客的较强

吸引。

必须要搭建起一套社群运作的完整模式。包括团长的体系、以及如何指导团长运营社群的体系。这套体

系是整个模式运作的核心基础。
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