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分享购制度核心逻辑深度解析

向大伙儿们问好，我是的门门（陈景尧）这期门门给大伙儿讲讲大家一直非常感兴趣的商业模式——分
享购

景尧问大家一个问题，大家可曾想过，如果中国一亿人，每人给你一块钱，你就成为亿万富翁了？

有一个数据很惊人，截止2022年季度中国有8.2亿的负债者，这其中有百分之42.3的人处于逾期状态。如
果换成以前大家都不缺钱的情况下，可能对于省那几块几十块钱来说不在乎，但是现在呢？加上前段时
间上海疫情，让我们半个中国的物流都瘫痪，很多人无法网购，只要等待疫情缓和，将迎来网购用户报
复性消费，这也是乐分享爆发的佳时机点。

分享购模式制度解析：

互联网瞬息万变，要设计一套合理合规的商业模式，是至关重要的，这套模式就是采用【公排机制】+
【五五滑落】+【九阶会员】+【滚动收益】

①公排机制：

由2维码或者上级手机号注册的，自动排入这个手机号的下级，如果无推荐码、无推荐人，则由系统来统
一进行公排。

②五五滑落：

每个用户ID下面，只能拥有5个下级，当第6个下级的时候，自动滑落到，下级的下级下面。从左到右从



上到下。

③九阶会员：

阶会员只有5个人，第二个就是25个，累计滑落多滑落会员数量9阶，之后滑落阶，9∶1循环往复

④滚动收益：

D一阶会员的D一笔佣金是给到你，第二阶会员的第二笔佣金是给到你，以此类推

五五公排滑落+循环上级直推奖+区域订单奖

五五公排滑落模式：

团队是1*5的关系链架构，五五复制

阶梯：5

+

第二阶梯：25

第三阶梯：125

第四阶梯：625

第五阶梯：3125

第六阶梯：15625

第七阶梯：78125

第八阶梯：390625

第九阶梯：1953125

=

九阶相加=2441405

互相帮助，拓展深度

如何成为分享购会员？：

两个条件：

条件一：推荐五个人

条件二：每个月消费九笔订单



分享购5项收益：

1.个人收益(指的是40%消费收益)

2.会员收益(指的是40%共富收益)

3.合伙人收益(指的是区域会员消费，平台返到的10%)

4.招商收益(指的是区域合伙人支付的系统服务费的30%)

5.区域推广收益(指的是推广区域服务中心收益的10%)

点点关注，近我者富，评论，多赚千万。分享模式，分享知识，分享系统，分享价值。搜索陈景尧，千
篇商业模式解析给你听！了解电商软件、商业模式等相关信息的读者，请联系下面这串神秘数字

内容扩展：

一、促销活动的作用

对用户来说：用户通过商家的促销活动，使得用户可以购买到物美价廉的商品；

对平台和商家来说来说：通过促销活动可以达到给店铺快速拉新，给平台带来巨大的流量；通过活动清
理了库存，降低了活动占用成本；结合广告做品牌促销，扩大了品牌度；用户在促销活动下会不自觉的
凑单从而拉高了平台的客单价，拉高GMV的目的等等；

二、怎么设计促销系统

设计促销系统的搭建，首先了解下配置促销活动的整体流程为：

后台配置促销促销活动（基本信息设置），选择促销形式及其规则，圈定促销商品范围；

商家促销活动管理；

促销的前端展示和计算,明确其基本流程后具体在产品设计中如下：

1. 活动设置

（1）基本信息设置

活动名称：由用户自己设置，可以添加副标题；

促销编码：系统生成，前端不需要展示，相当于活动唯一编码；

促销时间：设置活动生效时间，这个活动时间端显示出在前端；

促销渠道：一个电商平台有app，h5商城，pc商城，可以选择对应渠道；

限购数量：单个用户，设定单个活动商品限购数量，起售数量多少限定；



促销用户范围：新用户（次发生购买行为），全部用户限定；

推广链接：新建活动后，应生成专属活动专题页面，自动生成活动链接；

（2）促销活动形式及其规则

促销形式玩法多样，需要根据实际业务目标和产品所处阶段制定对应的促销形式，每个促销形式的逻辑
复杂，需要单独界定其商品规则及边界，这里不单独展开，以下为常见的促销形式：

满减促销：消费者只要购买相应商品的规定价格就可以就可以得到一定的减价优惠，主要驱动用户凑单
购买更多的商品，分为阶梯满减和每满减两种形式；

单品促销：在规定时间内购买指定商品享受一定的价格优惠，可显示折扣或直接显示促销价格；

套装促销：组合商品套装出售以组合价出售，分为固定套餐（套餐内所有商品打包销售，消费者需成套
购买整个套餐），搭配套餐（套餐内主商品必选，搭配商品任意选，选择后以优惠价格购买）；

赠品促销：购买主商品之后，赠送商品，既要选择主商品，也要设置赠品，与套装促销的区别在于，套
促销价值高，赠品促销价值相对较低；

多买优惠促销：主要参考线下卖场的促销形式，用户在固定商品池中选择购买，分为满m元选n件，n件
m折；

定金促销：在商品正式售卖之前采用预付定金的促销形式，提前交定金可享受优惠价，然后补齐尾款，
分为定金预购：相当于交定金就已经预定订单，订单支付完成，等待商品到货就可以直接发货，第二种
定金杠杆：预售期交一定金额的定金可以抵用更多金额在正式购买时，正式售卖时候回复正常价，例如
交定金10元低30元；

优惠券促销：通过发券向引导用户购买相应的商品，在下单的时候抵扣一定数量的金额，达到促销，提
高客单价目的，分为满减券，折扣券，现金券三种优惠券形式；

拼团促销：通过开团，参团，分享模式在社交圈快速传播，利用熟人关系链接订单转化率高，可以快速
拉新，快递成团；

（3）促销商品范围

设置促销活动商品范围时候，可以选择全部商品或部分商品，选择商品时需要注意是否与其他促销活动
相冲突；

2. 促销活动管理

审核：新建活动，工作流程的要求，再次确认，审核通过之后才能生效；

编辑：活动发布之后，有活动修改的需求，允许编辑活动；

删除：作废，活动没有结束止呕直接终止活动；

复制：某一个活动直接复制平移，则对相同促销活动无需多次创建；

活动状态：未开始，活动中，已结束，已作废；



3. 促销活动的前端展示和计算

（1）前端展示栏

领券中心：聚集大量的优惠活动，优惠券等促销活动展示；

活动聚合页面：各个专场活动的聚合LP页面，如双十一，618等大促活动展示；

商品详情页：商品对应的所有促销活动，例如加价购，满赠，赠品促销活动展示；

购物车：除了展示促销信息满减，满赠，套装等作用；还可以让用户选择多促销活动信息的条件下选择
促销活动，修改促销方案等展示；

订单详情页：当前订单包含的订单信息，促销价，赠品，换购商品等展示；

（2）订单计算

首先判断是否参与促销活动，如满减活动满100减10活动；

其次是否满足促销条件，根据促销规则计算出优惠金额；

后判断是否可以与其他促销活动共用，如大多数是不支持共用的，如参加满减了就不能和优惠券一般就
不能用了，如果可以，商品参加多种促销活动时，如果发生冲突，多个促销活动选择优方案，自动选择
优优惠方案计算；

三、总结

促销活动在不同的产品阶段应设置不同的促销活动方案，增量阶段主要的促销活动如新人礼包，拼团等
等，存量阶段对平台的促活，留存转化更为重要，如签到有礼，老用户优惠券激活等等促销形式，因此
在产品设计中应谨慎考虑目前所处阶段根据运营需求选择合适的方案进行设计。

产品人员在进行运营活动产品设计时候，需要根据实际业务情况制定相应的规则和策略，选择规则设定
，确定商品的边界，如已经参加过活动了是否能重复参加多次促销活动，例如参加了满赠活动，在参加
满200送赠品就不合适了，从系统上设定边界避免该情况；
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