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产品名称 淄博无泡拼团玩法，全民拼购模式制度是什么？
，陈景尧

公司名称 东莞市星电网络科技有限公司

价格 .00/个
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联系电话 15006688653 15006688653

产品详情

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——全
民拼购

全民拼购模式说明

1.拼单方式：

①“10人团”中抽“3人”;

②中奖者可获得:

A.等值的产品/购物券;

B.(商品价格)10%的“分红积分”;

C.(商品价格)的“购物基金”;

D.(商品价格)5%的“购物金”(前提是该用户拥有“购物基金”，

且奖励不超过“剩余的购物基金”;

不中奖者可获得:

A(商品价格)5%的零钱奖励:

B.(商品价格)5%的“购物金”;



2.拼单规则说明：

①“分红积分”作为“参与平台利润分红的凭证”，不能提现为零钱，同时每月1-5号用户可以将积分用
户兑换产品或者转入/转出至“积分池”，6-24号则只

能转入但不能转出“积分池”，25-30号为结算期，需“冻结积分池”，用户不能转入和转出“分红积分
”，平台会根据“可分配利润”与“总分红积分”数进

行加权分红。(另:每次转入“积分池”的数量必须为“整百”。)

②“购物基金”可视为“待返金额”，如A用户获得了100个“购物基金”，后续A参与继续拼团后，将
以零钱形式返还“购物基金”，直到返完为止。

③新用户参与，成为“1天有效期”的推广员;

用户当天有参与，平台赠送“1天推广员有效期”;

(举例:新用户A参与某个拼团活动，总共可获得2天的推广员有效期。)

④拼团隐藏规则:1.当天次参与拼团并且排位，必不中;

(举例:A→B→C→D→E→⋯，蓝色为当天非参团，红色为当天参团，则C为此团的“不中奖人”。

2.新人参与且排位，必不中;

(举例:A→B→C→D→E→F.⋯，蓝色为当天非参团，红色为当天参团，绿色为新用户，则C为此团的“不
中奖人”。)

附:1.2版本新增功能大纲

1中奖规则:可设置中奖XX几次后，之后XX几次必不中奖

2、新增订单管理，当未成团的订单后台也能看到

3、关联产品限制:后台可自定义设置实物产品数量(多10个)

4、自动成团:当活动团时间到了还未达到参团人数，系统机器人自动补齐活动人数(必须后台手动开奖)

5未中奖新增赠送积分:赠送商城积分

6限制用户每天参团次数:每天可参团的次数

7每日分红:每天晚上0点结算

分销利润分配(按商品价格)

①推广奖励:2级分销---2.5%，1%;



②店铺奖励:(等级由高到低分别为)5%、4%、3%、1.5%;

③区域奖励:省代2.5%、市代1.5 区代1%;

前端产品/价格展示

前端直接展示“99元/299元/399元/599元⋯”拼团区，用户根据所选价格直接进入选择，可供选项有“A
产品/B产品/C产品/购物券”，用户只能选其一

点点关注，近我者富，评论，多赚千万。搜索陈景尧，千篇商业方案解析给你听！了解电商软件、商业
模式等相关信息的读者，可详细咨询

扩展资料：

在网购已经比较发展完善的，相信大家对拼团都不陌生，与三五好友或与陌生人一起拼团购买某样东西
，从而获得商品的优惠或其他利益。那么拼团到底是什么呢？拼团的优势是什么？本文围绕拼团功能展
开了讲述，推荐对此感兴趣的伙伴阅读。

一、什么是拼团

拼团功能在互联网产品上应用的越来越频繁，笔者的公司近也刚刚上线了拼团功能，因此，借这篇文章
写一写拼团相关功能。

拼团：指一定数量的消费者在规定时间内，组织成团，并因人数优势而获取额外优惠或其他利益的一种
形式。其关键点是：因人数多而可以获取额外的优惠或其他利益。

拼团功能的活动形式较多，不同形式的拼团，其玩法和逻辑不太一样。

本文以笔者所在公司的拼团形式为例(也是较常见的一种形式)，其形式为：运营人员在后台对某商品设
置拼团活动后，用户可以对活动商品发起拼团，并邀请其他人参团，在规定时间内达到规定人数，则拼
团成功，以拼团价格获得商品，如未达成，则自动退款。

二、拼团活动的优势

用户想要获得拼团优惠，需要利用自己的社交关系，将团信息分享，邀请他人参加。因此，拼团活动主
要有以下三个好处：

1. 使产品触达目标用户

所谓“人以群分”，用户社交圈中的人，通常是和他因为某些方面相似而产生了交际，可能是相同的身
份信息，如都是在校学生，可能拥有相同爱好等，因为这些相同或相似，其很可能同样对产品有需求，
是产品的目标用户。

拼团活动中，用户想要提高拼团成功的概率，需要将拼团信息分享到自己的社交圈，分享主要有两种方
式：

（1）知道哪个朋友有需求，通过点对点的聊天，主动沟通并发送拼团信息，这种方式下，目标用户基本
一定会被触达到；



（2）发到如朋友圈、某社群等公开信息池，这时信息触达存在一个“漏斗”：朋友浏览信息池中的信息
>>被信息吸引，并产生点击动作。只有“被信息吸引”是我们可以施加影响的，通常是对分享文案做文
章，达到吸引用户的目的，从而有效触达目标用户。

2. 扩大商品销量

参与拼团活动，相比直接购买，用户需要付出更多的精力与时间，同时也要发动一定的社交关系，因此
，用户乐意发起拼团的前提有两个：

（1）对拼团商品有需求，且拼团的优惠要能够大于付出的其他成本

（2）对产品有一定的信任，如果不够信任产品，很难乐意付出更多成本

当产品中，满足这两个条件的用户数量越多，商品发起拼团活动后，开团的数量也就会越多，开团者为
了能够成功拼团，会自发“推广”商品，找到产品外具有相同需求的人进行参团购买。

这样，原本只是产品中的“忠实”用户产生一笔订单，通过活动，这些“忠实”用户带来了更多的关联
订单，从而扩大商品销量。

3. 获取用户的成本较低

目前，互联网产品常用来获取用户的方法包括：投放推广，如SEM投放、信息流投放、APP投放；品牌
推广，如软文、赞助电视节目等；裂变，如任务宝、老带新等。拼团活动可以算作裂变的一种方式：通
过产品活动，激发已有用户分享，为产品带来其他用户。

这几种获取用户的思路是不同的，前两种都是通过花钱在“公共”的流量池中采买流量，进而转化为自
己的用户，而拼团的方法是通过让利活动，利用已有用户为产品带来更多的用户。因此，在获客成本上
也会有所区别。

采买方式，不得不与竞争者直接竞争，而流量池中流量又有限，造成供给小于需求，流量的采买价格升
高；此外，由于竞争者获取用户的方法大同小异，导致接收者已经有了“免疫力”，广告效果降低，这
样，原来花费100万元，可能会带来50万的曝光，30万注册，现在同样的费用，即使还能带来50万的曝光
，但注册人数却达不到30万，导致获客成本上升。这两年十分出名的 k12
投放大战，平均获取用户的成本已经是三位数。

相比前两者，拼团的方法不需要与竞争者直接进行“贴身肉搏”，其所需要付出的成本“仅为”活动成
本，且只有当拼图成功后，才会支付。

因此，拼团获取用户的成本通常都要更低一些。
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