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3室

联系电话 19957968337 19957968337

产品详情

在当今竞争激烈的电商市场中，如何吸引并留住消费者成为了每个电商平台亟待解决的问题。传统的营
销策略已经难以满足消费者的需求，因此，电商平台需要不断创新，寻找更具吸引力的营销方式。订单
分红模式正是在这样的背景下应运而生，为电商营销带来了新的篇章。

一、订单分红模式的核心理念

订单分红模式的核心理念在于将消费者的购物行为与商家的利润分配相结合，让消费者在购物的同时获
得额外的收益。这种模式实现了消费者与商家的利益共享，为双方创造了一个互利共赢的局面。

二、订单分红逻辑

用户在平台上的消费订单会按照完成的时间顺序进入排队队列。

平台可以设定同时享受免单的用户数量以及相应的奖励比例。

当有用户成功享受了免单后，队列中的下一个用户将自动进入免单状态。

当奖励资金有盈余时，盈余部分会累积到分红池，等待下次免单活动时一同发放。

每次订单完成后，免单的奖励会平均分配给正在享受免单的用户。

对于有推荐人的用户，推荐奖励将按照原有的推荐关系链正常发放；对于没有推荐人的用户，推荐奖励
将平均分配给正在享受免单的用户。



二、举例说明

平台设定活动期间可以有三个用户同时享受免单。

例如：根据订单完成的顺序，用户A、用户B和用户C成为首批享受免单的用户。

平台拿出订单金额的40%作为排队奖励发放给正在享受免单的用户。

例如：用户D在活动中完成了一笔600元的订单，那么平台将拿出240元平均发放给正在享受免单的用户A
、B、C，每人获得60元的免单奖励。

如果订单金额不足以满足正在享受免单的所有用户的奖励需求，剩余部分将流入奖金池，等待下一次的
免单活动。例如：用户E完成了一笔1000元的订单，平台将拿出400元平均发放给正在享受免单的用户A、
B、C。每人获得133.33元的免单奖励，剩余的元将流入奖金池。

平台设定推荐奖励为订单金额的20%。对于有推荐人的用户，推荐奖励将按照原关系链正常发放。

例如：用户F有推荐人，并且在活动中完成了一笔200元的订单，那么平台将拿出40元作为推荐奖励发放
给用户F的推荐人。

对于没有推荐人的用户，推荐奖励将平均分配给正在享受免单的用户。

例如：用户G没有推荐人，在活动中完成了一笔300元的订单，那么平台将拿出60元作为推荐奖励平均发
放给正在享受免单的用户。

三、订单分红的优势与案例分析

消费者获得额外收益

通过订单分红模式，消费者在购物过程中可以获得额外的收益。例如，某消费者在平台上购买了一台电
视，由于该平台采用订单分红模式，该消费者在获得商品的同时，还获得了额外的100元现金奖励。这无
疑增加了消费者的购物满意度和体验。

增强消费者归属感和忠诚度

订单分红模式使消费者感受到自己在购物过程中不仅仅是消费者，更是商家的合作伙伴。这种身份认知
使消费者产生强烈的归属感，进而增强了对商家的忠诚度。例如，某消费者因为经常在该平台上购物并
享受订单分红，逐渐对该平台产生了深厚的感情和信任，成为了该平台的忠实拥趸。

扩大产品销售和服务覆盖面

商家通过订单分红模式可以扩大产品的销售量和服务的覆盖面，为消费者提供更多的选择。例如，某商
家利用订单分红模式吸引了大量消费者，使得该商家的商品在市场上获得了更高的zhiming度和认可度，



从而扩大了市场份额。

四、如何玩转订单分红模式

合理设置排队免单规则和奖励机制

平台需要根据自身的实际情况和市场环境，合理设置排队免单的规则和奖励机制。规则和机制的设置需
要充分考虑消费者的参与度和忠诚度、商家的利润分配等因素，以保证模式的可持续性和公平性。

清晰透明的奖励规则和合理的返利机制

平台需要制定清晰透明的奖励规则和合理的返利机制，以保证消费者的信任和参与度。规则和机制需要
详细列出每一步的流程和计算方式，让消费者清楚自己的收益是如何计算的。同时，平台还需要根据市
场环境和自身实际情况，不断调整返利机制，以保证模式的吸引力和竞争力。

引导用户参与活动并提高用户粘性

平台可以通过各种方式引导用户参与订单分红模式的活动，如通过社交媒体推广、邮件营销等方式向用
户推送活动信息。同时，平台还可以通过推出新功能、优化用户体验等方式提高用户的粘性，让用户更
加愿意在该平台上购物并享受订单分红。
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