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百分比回报解析：订单排队模式中的收益分配法则？技术服务，微三云麦超分析

导读：

微三云企业价值观 ：敬业 诚信 合作 创新 1. 热爱工作，能主动承担任务； 2.
愿意在工作中，不断提升工作技能； 3. 工作中不怕遇到困难，愿意挑战难题；
4．在工作中，能发现问题，提出合理化建议，从而改进工作效率

订单排队模式+电商模式设计+平台运营

一 什么是订单排队模式？

订单排队奖励是一种新型的消费激励机制，它可以让消费者在购买商品的同时，享受后续消费者的奖励
分成，用户在平台上购买商品后，平台会将商品的一部分收入放入奖金池，用户根据消费的下单时间顺
序排队领取奖励。这种功能适用于线上或线下的商品，可以帮助平台快速增加会员或者清理库存的一种
营销激励模式。

 



二、订单排队规则

1.开启排队返利：用户下单才就会获得一个排队返利名额；

2.全网一 一公排排队，按下单顺序排位返；

3.推荐关系优先排自己后面，帮助快速返；

4.百分百全返，以每5单为基础返完第一单即出局；

5.出局后强制复投点位，再次参与排队全返。

三、订单排队模式玩法举例：

以1000商品为例，排列奖30%，成本40%，平台利润30%

  假设你是用户A，你购买了一款价值1000元的商品，你就可以获得一个排队奖励的名额，这个名额的
权益是拿后5单的30%，也就是说你可以从后面消费者中分得5单*30%共1500的排列奖励。  例如，用
户B在你之后购买了同样的商品，你就可以得到1000元的30%，也就是300元。用户C和D也在你之后购买
了同样的商品，你就可以再得到2个300元。这样，你就拿到了你的排队奖励的权益30%，也就是300元，
如此类推，E,F也陆续加入平台消费，那就等于排在你后台的这5单都拿完奖励后你就就出局了，出局后
系统会强制让复投，这样你又下一笔订单，平台会通过你赚到的收益
来自动复投。那在整个过程中你就拿到 了1500-1000复投商品=500元+一件商品，实现“0”撸制消费及赚
钱模式。  当你的排队奖励的权益用完后，你就不再享受后续消费者的奖励分成，而是轮到用户B来享
受。用户B也可以从后面的消费者中分得每单的30%的奖金，也就是1500元。后续的用户，在用户B之后
的消费者购买了同样的商品，用户B就可以得到每单300元的奖金，直到 B也拿走了后面5单后就出局。
如此类推。。。 

  这样，此模式就形成了一个消费奖励的循环，每个消费者都可以在购买商品的同时，获得后续消费
者的奖励分成，从而增加消费的乐趣和动力。

 

 

四、订单排队系统前端展示

 

 



总结：对于平台说可快速销货，打造裂变。对于消费者来说，不仅能实现“0”撸制消费还能赚钱的一个
免费模式。想要源码搭建和部署这套订单排队系统的可以联系微三云麦超；

 

小编介绍：微三云集团  麦超：

毕业于广东中山大学，微三云信息总经理、微三云资源总监，微三云首席商业模式策划导师

本人在软件开/发和商业模式策划行业至今已经9个年头，累计亲自服务5000+客户，期待能帮你找到合适
的软件，合不合作您说了算，我的服务您看结果，期待这次能帮到您！

公司：微三云集团（旗下子公司：微三云信息/微二云/微三云大数据/鸿云/商二/商六/莞云/莞带/莞链）

公司规模：公司经营已超12年，整栋5000平方写字楼，年营业额1~2亿，全职员工300人（全职开/发技术2
00+人），服务过百亿级平台超过30家，服务过创业平台超过20万家。

资/质：旗下3家双软认证企业，4家高新技术认证企业，1家专精特精认证企业，自主专利30多项，软著30
0多个

主营各种创新营销模式开/发，支持各种小程序商城，公众hao商城，原生app，DAPP功能定制！

地址：东莞市石排镇瑞和路1hao松山湖高新技术创新园B座整栋（负一层电梯直上504麦总办公室）

无论是否合作，我都将是你选购软件的军师和朋友！

备注：来公司需提前门岗报备并享受免费停车，免费梳理设计商业模式

拓展阅读：

微三云商学院认为，用户运营，从策略维度上来看，分为用户引流环节、留存转化环节。
1）用户引流环节 对于中大型商户来说，引流方式可以多样，如可通过门店智能设备、广告投放、直播
等线上及线下方式引流；而小型商户应重视门店营销物
料布置例如展示板、二维码等（适用于有实体门店的商户）。 对于很多商家来说，小程序是商户构建私
域池的重要入口，大多商家都会设置相应激励引导用户关注，提升用户转化率与复购率。
2）留存转化环节： 重视场景搭建、内容营销与用户激励。留存转化是私域经营的关键环节，商户可以
通过场景搭建，即基于实体或虚拟渠道拓展私域场景，提 升互动率与消费意愿；内容营销即构建商户自
身内容阵地，持续输出品牌内容，占领用户心智；用户激励，即设置补贴、红包或会员激励机制，提
升用户粘性与复购率。
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