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产品名称 抢购寄售模式是怎么样的微三云钟小霞

公司名称 东莞市莞带大数据科技有限公司

价格 .00/件
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联系电话 13143659518 13143659518

产品详情

抢购寄售模式是怎么样的微三云钟小霞

小伙伴们好，我就是微三云钟小霞

电子商务其实和传统商业，例如店面店家没什么本质区别，都能够满足客户，给予客户所需要的服务与
产品。仅仅电子商务便是电商的意味，其实就是同店面买卖不同点是借助互联网进行商业服务活动形式
。

.依据几回中国大中型电子商务网站的击杀结论看来，不难发现在击杀泛滥成灾以后，消费者参与击杀动
机早已变得更加确立和直接了，等候逐渐，刷网页页面，点击购买，看是否成功提交订单，取得成功支
付，失败离开。从后台数据来说，击杀开始的时候瞬间UV的确平行线提高，可是所带来的交易量却，许
多策划人预估的话题度产生的相关性交易不是很明显。

“击杀”营销推广本质是一种廉价营销，与互联网的融合为顾客造就了价钱使用价值、资金时间价值和
娱乐使用价值，也为给予“击杀”商品营销的公司造就了浏览量使用价值、广告价值、搭售使用价值、
盈利价值与仓储物流使用价值。企业对“击杀”营销推广开展价值管理，务必灵活运用多种多样推广工
具尽可能的减少消费者认知风险性，为顾客造就更多的感知价值。“击杀”营销推广其本质就是一种和
营销，并且与互联网的融合使之形成了吸人眼球的宣传性，制造出有普遍受众群体基本的用户价值。

击玩法有别于拼单、压价等的地方在于，击杀很在意时效性，通常是构建稀有抢的气氛，只需发现一个
消费者在抢产品，别的顾客一定是蜂拥而上，只需性价比，几乎不会充分考虑这东西是否时下品，仅仅
惦记着划算先屯着，迟早会用到。

并且击杀除了可以短期内推动产品的销量提升外，另外一个作用是集聚很多人气。根据什么样的方法可
以把这些总流量存留或是导向线下，乃是每一个经营立思考的区域。

一、传统活动玩法

1.击杀功能介绍，运用是消费者在有限的时间里内给予小于平时价钱的产品，营造出一种浓重的抢购气



氛，以达到引流、营销及提高购率效果。

活动说明:建立，关系商城系统产品，以小于商品原价的价吸引顾客参与
客户选购可以使用优惠劵、买东西币抵税、回购抵税。

二、组队击杀活动玩法

1.功能介绍 :为回报众多忠实粉，服务平台发布【击杀拼团】主题活动，优选好用、优惠的产品供粉丝//
购买，抢购取得成功(秒中)的粉丝可免邮自购，也可以授权委托服务平台出售，抢购不成功(未秒中)的粉
丝则无现钱补助，共享别人选购还能赚钱！

根据击杀商品，客户参加活动，达到时长直接开团，中奖者获得商品，不中奖者回到付款金额而且额
外补助不得奖奖赏，因此鼓励客户多共享吸引住用户数量迅速参加活动，与此同时活动得奖/未得奖的订
单会产生分销商，以达到分销裂变

抢购换置击杀玩法

抢购区产品

服务平台产品分成抢购区产品和换置区产品，抢购区产品供消费者在击杀时选购，购买东西的时候要付
款改产品的价格额度

换置区产品

服务平台产品分成抢购区产品和换置区产品，抢换置区产品供客户拆换同使用价值产品及其换置发布更
新商品的价值时应用

活动

每一个区域的抢购区单打开，仅有打开期内才能够抢购提交订单买卖，一旦错过，只有等候90min后检漏
区再次击杀抢购；

客户击杀所得到的产品，可以选择送货，也可以选择拆换同档次产品，也可以选择服务平台寄卖；

实价拆换

客户击杀获得产品后，可免费拆换同一个价钱系列别的产品；

换置发布

客户击杀获得产品后，在交易发布附加费后再次发布，而且获得使用价值更高产品，24小时就会自动到
服务平台抢购区开展寄卖，别的用户还可以在抢购区抢购该客户产品；

发布附加费

产品再次发布需要缴纳费用，而且服务平台将于产品再次交易完成后，给邀请人与空间店家派发分销模
式奖励金与空间主盈利（店家奖励金）；

简单“击杀逻辑性”与“参加步骤”，有利于网站迅速引流方法、裂变式，从而卖东西！

方式规章制度与举例说明



VIP根据参加击杀，不但可以抢购到自己心仪的商品，还能享受四大盈利:

客户A、B、C同属一个室内空间，且室内空间主为顾客D。抢购区产品1价格是100，换置发布上涨幅度为
30%，发布附加费为20%，直推奖赏为附加费的20%，间推奖赏为附加费的10%，室内空间主奖赏为附加
费的20%。

假如客户C抢购了产品1后，再次换置发布将产品1换置为产品2服务平台寄卖，12小时产品2也被客户E抢
购而且取货，那样起诉每个用户可获得啥盈利？

客户C得到买东西奖赏:130（出售产品2所得的钱款）-100（购买东西1）- 20（发布附加费）= 10

客户B得到直推奖赏:20（发布附加费）* 20%（直推奖赏）= 4

客户A得到间推奖赏:20（发布附加费）* 10%（间推奖赏）= 2

客户D得到室内空间主奖赏:20（发布附加费）* 20%（室内空间主奖赏）= 4

客户E:得到心爱产

抢购寄售模式，欢迎部署系统

1.平台资产:消费账户零钱，购物积分账户，提货券，服务费贡献值

2.积分:积分不能互转，只能往下级转（注意开启后，整个平台的积分都不能互转了，只能给下级转）

3.贡献值:提货后赠送贡献值，预约活动冻结回款金额4倍左右贡献值，完成活动解冻贡献值，寄售需要支
付贡献值做手续费

4.结合寄售和盲盒卖货模式

5.流程:

步:代理跟平台买积分或者消费赠送积分，1:1充值到积分账户，代理积分可往下级转

二步:用户跟上级购买积分，积分可兑换提货券后，提货券满一定金额兑换产品提货（意思是积分有封顶
），提货后才能参与活动赚钱（不提货无法参与抢单活动，意思是实现产品交割，避免平台风险），积
分兑换提货券时1:1赠送贡献值

三步:结合抢购，时间进行抢购预约活动，预约活动需要冻结一定数量贡献值作为押金（冻结金额按每一
轮的变现金额4-5倍左右设定固定值，主要用来控盘，80%以上的贡献值在冻结状态，这样可以控制每天
的资金释放，实现平台资金控盘），同时避免用户抢单后爽约不付款，如果用户一定时间内不付款将扣
除冻结的贡献值

四步，抢购产品，抢购时支付增值部分的金额，比如500元的产品，支付轮溢价6%部分30元，不需要支付
产品价（平台暂时不收，如果用户后续抢购后需要提货才需要补产品价）

五步:产品寄售，寄售时支付4.85%贡献值即27.71个贡献值作为手续费，用户贡献值不足支付寄卖上架手
续费时，可以找上级购买或者在平台购物获得积分然后兑换提货券从而间接获得更多贡献值支付寄售上
架手续费。

六步:等候二天平台结算，得到平台结算67元，包含昨天付的30元本金和昨天付的27.71个贡献值手续费和



净利润6.1元，（寄售服务费支付的是贡献值，现在成功1:1变成现金了），还净赚1.15%，若需要提货则
需要支付

相当于贡献值支付4.85%变现了4.85%的现金，还净赚一笔钱，产品也是免费送的

推广营销分销费用:团队计酬奖励，直接间推奖等

备注:假设从6%起每轮溢价部分增长1%，10轮左右产品价格番一倍，18次接近10倍，18轮500的产品变500
0，到了5000元值，平台拿钱自动兜底回购，如果代理后5000元时抢单，则拨给代理5000积分给代理

平台盈利计算:

30分销成本，20产品成本，抢单区贡献值变现支出控制在25%-30%左右

平台净利润20%-25%

此模式会造成一定量的贡献值余额增长，不过整体没有泡沫，平台可以根据每天资金情况决定释放多少
订单成功抢单结算，实现平台良性增长。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

