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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：

本文内容是作者近期关于拼团商品（小程序）设计工作的总结，仅仅是属于我本人的一点设计经验分享
，并且在实践的过程中解决设计问题。

本文分享从以下几个方面展开:

首先是“风口”，我将简要分析现有行业中的拼团类型及其内在的逻辑。

以小程序魅族商城拼团为例：介绍搭建拼团商品所经历过的问题和解决的“思路”，还原从0到1搭建拼
团一/二期过程中，我们是如何进行项目分解，在这个过程中我们遇到了哪些困难以及总结出了什么方法
经验。

后一个部分是上线数据分析，针对线上版本出现问题，进行梳理与解决。

一、行业中的拼团模式

拼团模式：商家通过在小程序平台设置限时拼团，成团人数活动商品（包含折扣、活动实效、抽奖），
用户通过端发起或者参与完成交易。

通过拼团商品玩法，促进消费者低价商品购买欲望，未成团或未被抽中用户，系统会自动将所支付的货
款原路退回。用户感知达到未成团也不亏钱效果，双重心里促发消费者转发拉动好友传播从而达到裂变
的营销。（如下图玩法概述所示）

拼团种类：线上几个平台通用拼团主要包含普通拼团，抽奖团，团，团免团等等⋯⋯

拼团作用：

直接促进拉新关键指标，拼团主要靠好友分享让用户参与下单；



流量转化，直接影响订单转化，由于客单价低转化量大；

提升商城品牌在小程序中的用户认知。

简要概述玩法：

二、魅族商城拼团/抽奖团从0-1搭建1.前期需求分析

（1）项目目标是什么？

拼团项目目标：拉新/成交，项目进度要求快速上线。

（2）需求分析重要性！

避免踩坑，评估需求是否合理，不盲目设计！

有效提高设计/开发/实现效果，项目设计开发上工期效率提升。

（3）商城普通拼团链路拆解：

拼团需求评审前期，通过下图业务方提供逻辑存在疑虑点主要是：

在用户下单到拼团详情页面时，参团未支付用户头像显示；

当满足拼团人数有未付款用户，团长组团失败。

针对上面两个业务逻辑影响用户下单体验（如体验地图所示）：

参与团者体验不好，拼团活动期间下单效率低（作为用户开团是想赶紧在团时间内完成订单，不同商品
在拼团时参团人数不同，用户未付款数无法判断，用户需等待所有用户付款，团单才生成）。

非团长看到多用户未付款，会产生对商品好坏疑虑。

未付款用户造成商品团其他用户等待，当未付款用户在付款时间内未付款自动取消订单，影响该商品团
的活动时间，页无法预估下个拼团者进来是否也是付款状态。

对于经常拼团用户，参与多拼团商品且未付款，会把拼团商品变成类购物车感觉。

拼团商品成交转化会受用户下单效率影响。

业务逻辑图

拼团体验图

针对梳理业务提出的问题点，进行优化方式如下：

用户下单并支付成功后，才计算参团成功；



支付失败时返回拼团详情页面并刷新拼团状态；

下单未支付或支付失败的订单，自动关闭，并在用户的订单页面隐藏不显示。

项目上：

逻辑更清晰，链路缩短。虽难拼团凑团流程缩短，其中心还是围绕产品拉新/转化目标一致，以避免线路
分析误区。设计上页面路径缩短，页面异常判断情况减少！

设计/开发工作工期缩短。

用户层：减少用户组团失败情况，用户凑团效率提高，影响商品订单成交转化。

2. 交互原型设计阶段

商品详情页面设计

拼团项目目标：拉新/成交，项目进度要求快速上线。

为何提供首页Item 样式用户在外部广告资源进入Item
，可快速购买及快速进入首页查看更多商品，手势操作便利。

在用户开团后用户在拼团详情页面查看Item
页面客邀请好友，链路闭环，起到满足用户邀请好友入口明确，用户路径不跳失，大化保证成团率。

针对抽奖团的用户，可快速查看抽奖结果，及未参与用户看到抽奖商品的真实性。

拼团详情页面设计：

解决分享出去页面截图，满足信息披露：用户认知快速获取拼团信息及成团人数。

页面如何达到，商品披露，价格优惠，活动时间的压迫感（时间是开团的剩余时间，商品活动时间让用
户感知赶紧凑团）。

强化分享转发邀请好友，弱化更多商品按钮跳转；提供更多商品的入口也是让在拼团详情停留用户有一
个拼更多商品转化。

拼团详情页面状态居多，需考虑全面，对个状态按钮进行同步定义，成功状态/失败状态的列！针对各状
态下的拼团详情商品到商品详情页进行判断，避免用户使用迷失可原路返回。

针对开团用户，退出拼团详情提示邀请好友提示，做到大化保留转发及转化！

抽奖详情页面设计：

规则上，文案披露开奖状态；

抽奖团提供中奖结果！考虑信息优先级问题：中奖名单〉抽奖规则〉商品信息〉更多商品；

抽奖详情：开发上由于后台处理筹建搞活动结果展示需要3到8分钟，展示抽奖中状态，考虑项目进度交



互上补充其中间状态页面；

商品详情页上查看中奖结果。

3. 测试阶段

测试跟进重要性：

协调上下游沟通作用，帮组测试同学进行多场景情况下，页面提示引导还原补全；

保证项目进展，避免耽误上线时间把控；

如何测试跟进：其实本质上开发过程也是设计测试跟进过程，主要是进行炼句走查，页面设计效果走查
，控件统一走查，提示文案走查。

测试走查拼团信息：

拼团详情页面个页面状态走查，确认文案是否合理精简。

团状态：拼团信息不存在；拼团活动已结束；拼团活动未开始；该团已关闭，不能参团；该团已满，不
能参团；该团已过期，不能参团；该用户存在未支付；该用户已参团,不能再参团。

按钮状态及链接页面。

三、上线数据提取分析

上线后数据提取两个数据点：

新增次日留存：12.71%<行业13.2%.  统计出各拼团商品的差异，用于选品更新。

人均分享次数：3.61%，未能达到预期人均分享效果。

针对上面两个数据情况进行优化点：

数据统计方面需要区分出分享到群的卡片和分享到个人的卡片；

需要交互上加以引导，让用户将卡片分享到多个群里；

主要应关注3个数据的提升：人均分享次数&每个卡片分享群数&卡片分享群数量/（分享群数量+分享个
人数量）。

四、总结

在整个项目规划与跟进的过程中，当时少不了各种问题，不过通过大家的努力按期交付，希望后期运营
能跟上。

项目在进行过程中沟通是占主要因素！作为一个交互设计师清楚在项目各阶段中的角色定位，不仅在需
求上要有同理心、产品上要有产品能力与逻辑思维能力、设计上要有审美判断力，开发阶段要有项目协
同能力，往后产品上线要有数据分析能力⋯



项目结束后发现自己很多问题，希望在之后的项目开发及总结更好提升自己。
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