
广告屏运营方式解读：如何有效利用广告屏进行品牌宣传和销售推广
？商业模式设计+软件开发服务，微三云技术服务

产品名称 广告屏运营方式解读：如何有效利用广告屏进行
品牌宣传和销售推广？商业模式设计+软件开发
服务，微三云技术服务

公司名称 深圳市微二云信息技术有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广东省东莞市东莞生态园瑞和路1号松山湖高新
技术创新园B栋2-5层

联系电话 13929266321 13929266321

产品详情

广告屏运营方式解读：如何有效利用广告屏进行品牌宣传和销售推广？商业模式设计+软件开发服务，
微三云技术服务

导读：

莞云源码优势：微三云自带会员互通 C UC 系统

自带ＵＣ超级会员中转云端路由系统，可跟其他系统进行会员数据传输和覆盖，以保留会员数据与会员
推荐关系等核心数据，与其他系统实现会

员互通 ，所有系统功能比如 思购臻选秒杀模式、 美丽天天秒链动 1 2+1 奖励模式，
推三返一系统，共享购嗨购模式，乐分享模式，盲盒抢拍系统，消

费返利模式，共享 I WIFI 广告模式，有钱还众筹还债模式，
全民拼购模模式、社交盲盒系统，盲盒社交电商系统、秒杀拼购系统、预售拼购模式、

拼商抽奖模式、 广告电商模式等实现数据互通，并且与外部系统实现会员订单数据同步。
等实现数据互通，并且与外部系统实现会员订单数据同步

                                                           



实体店异业联盟+广告生态平台方案+广告屏运营方式

商业模式

广告屏运营模式广告屏收益介绍

广告机单日变现能力预测：

每天有效开机时长：8小时，每天有效开机时长28800秒，每次播放时长15秒，每天可播放次数1920次，每
屏每天百分百售出收入38.4元

例：：10000台设备，一/天有效开机时间8小时，且30%时间售出，预计每天实现11.52万收益，年收益预
测4204.8万

每个屏出厂价成本800元左右

总结：投资10000个广告屏，设备总投入800万，假设用一年时间铺完，假设设备投放广告使用率30%，第
二年起收益4204.8万元/年，设备投资方式可以采取自由资金投入、第三方融资、招商融资、直接销售给
商家等多种方式进行投入

广告屏内置系统对实体商家价值功能

1.菜品/产品/活动/公告等广告宣传海报+推广详情页模板DIY功能

替代传统易拉宝，黑板，KT板的广告制作和物料支出，每年可节省几千元不等，而且更加高大上，可以
实时更换、轮播、切换

2.堂食点餐系统

3.异业联盟锁客跨界盈利系统

4.平台供应链共享积分在线消费福利商城

会员、商家及平台盈利方案

会员：

1.零撸：新人免费注册即可获得100红/包，红/包通过每天完成观看广告视频任务变现成共享积分，可以
用来消费付款或者交易变现，邀请新人关注，则邀请人和被邀请人同时赠送100红/包

2.消费送通证共享积分，到线下门店消费抵扣：用户在平台消费可以赠送通证共享积分通证共享积分在
线下异业联盟商家可以抵扣消费，帮助实体商家引流



3.持有共享积分的用户可以享受积分的增值变现和平台分红

商家：

1.商家入驻后锁定注册用户，用户去到其它门店消费可以享受跨界盈利，锁定1万用户，用户每月在平台
相关消费100元，额外跨界盈利可能有1万/月

2.商家之间可以互相投放广告，实现精/准投放，共享会员跨店营销，投放广告需消耗平台通证共享积分

3.平台后期投放广告，70%分给商家

平台：

1.销售广告屏收益：每个广告屏+软件终端价1800-3000/年，加上每年续费收益，1万个终端，第二年续费
就有2000万/年被动收益

2.通证共享积分创始团队预留持有或变现收益

积分托底：平台每天利润的20%投入进去资金池托底积分价值，积分恒量发行，每天限量产出，让积分
合理范围内价格浮动增长

内部积分买卖：通证共享积分可实现内部点对点交易挂售转卖

积分销毁及手续费分红：通证共享积分转售手续费的收取10%，其中5%销毁，剩余5%用于给持有积分的
会员进行平均分红，不同级别享受一定比例的平均分红

3.平台庞大的交易流水和现金流

4.广告投放收益30%的被动收益

5.平台供应链产品销售利润收益

6.联盟商家入驻流水扣点收益1%-3%

7.平台供应商入驻的入驻费用和货款结算周期现金流

8.平台股权融资、项目转卖被收购或上市变现收益



总结：实体店异业联盟广告生态方案

系统功能

异业联盟会员裂变分销商城

除了分销商城和异业联盟应用，云平台现有200多种模式应用可供组合使用：举例：

1.O2O营销、提货点、服务点、社区团购、云店主等新零售应用场景功能

2.礼包会员卡营销功能

3.联盟卡商家组团活动营销功能

4.砸金蛋、刮刮卡、幸运大转盘抽奖功能

4.红/包拼购功能

5.预售拼购功能

6.礼品卡、充值码、优惠码、兑换码等线上线下虚拟+实体卡功能

7.拼团返利，拼购返利、广告电商返利、消费返利、分红返利等返利模式功能

8.短视频带货，小程序 直播带货，视频号带货等达人带货功能

9.礼包分红、会员分红、团队长分红、股东分红等分红功能

10.积分商城、购物币商城、礼包商城、复购商城等多种形式分销商城

11.CPS应用、京东供应链一件代发产品对接、怡亚通供应链一件代发对接等会员变现增值收益功能.

12.........

不管用什么模式，商家发展会员即终身锁定，会员参与平台任意模式的消费，商家均可以获得利润的一
定比例分成，终身跨界被动盈利管道收益

广告社交APP

原生APP，可上所有安卓应用市场和苹果市场，可作为预装APP植入广告屏，商家端+用户端

1.广告投放功能：商家和广告主一键投放广告



2.整合异业联盟商城系统，整合区/块/链通证积分发行系统，会员互通

3.商家海报DIY设计及营销软件植入

4.附带短视频、直播、新闻资讯、自媒体、社交、朋友圈社交圈功能

区/块/链商业联盟绿色通证共享积分系统

通证积分恒量发行、通证积分资产户分配，发行机制，算力道具、权益卡、空投、兑换商城、竞拍商城
、积分交易，积分托底，积分销毁，积分流通，积分支付，积分跨平台对接

税务合规解决方案（若不存在代理会员分销佣金提现可忽略）

1.公对公模式，代理提现提供个体户营业执照并按提现金额开发票和做经销合同

2.灵活用工模式，腾讯旗下高灯科技，提现代纳税等服务费，收费7%，根据月度金额量大可谈

支付解决方案

1.官方微/信支付，支付宝支付，费率0.6%，

2.汇聚支付/通联支付，0.45%+1元一笔提现费用，剩余资金可提现到公账或私账，6800开户费（第三方收
取）

3.大额支付解决方案；线下提单支付

系统并发及黑客攻击安全解决方案

使用微三云投入8000万自有研发的云平台底层+秒/杀级架构设计+分布式微服务架构+分层水平扩展架构
+liuliang优化+服务端哟花+数据库优化+WEB服务器优化+网站立体实时监控+网络安全防火墙+阿里云系
统漏洞扫描+接入阿里云高防服务+售后专/业运维团队人工免费咨询服务

小编介绍:

微三云麦超，微三云营销总监、商业模式总监，商学院院长，首席商业模式策划导师，在软件开发和商
业模式策划行业至今已经超过10年，截止到2023年1月累计亲自服务1557个平台客户，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（莞云）

旗下子公司：微三云信息/微三云大数据/莞云/鸿云/商二/商六/莞带/莞链/达丰云

晶抖云（微三云）云平台开放平台开发者：星电/尾音/云前/超越网络

公司规模：公司经营已超10年，独享整栋5000平方写字楼，年营业额8000万到2个亿，全职员工300人（全
职开发技术180人），服务过百亿级生态模式平台超过30家，服务过上市公司国企超过10家，服务过电商
模式创业平台超过20万家。

资质：双软认证企业，省高新技术企业，自主专利30多项，软著300多个

地址：东莞市石排镇瑞和路1号松山湖高新技术创新园B座整栋

联系：麦总监（负一层电梯直上504）

备注：加微信免费领取数十位平台操盘手和商学院导师联手整理的《分销商城百亿级平台运营合规方案
及推广秘诀2023年版》，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，有需要进一
步联系，可以关注公众号“微三云信息”咨询任意内容或者直接百度“微三云麦超”即可获得小编联系
方式！

结语：

企业数字化转型的战略思考：企业的“新零售战略”核心是让现有线下零售业务和线上平台深度融合，
相互赋能，盘活线上线下“一盘货、一批 企业数字化转型的战略思考：企业的“新零售战略”核心是让
现有线下零售业务和线上平台深度融合，相互赋能，盘活线上线下“一盘货、一批

人”。因为当下物流配送体系的完善，同城配、闪送、上门取件等诸多物流服务，tisheng了消费者对于
“即时性”购物场景的需求。 人”。因为当下物流配送体系的完善，同城配、闪送、上门取件等诸多物
流服务，tisheng了消费者对于“即时性”购物场景的需求。

数字经济时代的主要客户群体已经不满足于传统电商零售模式，更不满足于传统的线下连
更不满足于传统的线下连 锁模式。他们是一群习惯了多元化购物模式结合的新
锁模式。他们是一群习惯了多元化购物模式结合的新

消费群体。

微三云源码系统提醒：没有预留 C UC 会员中转系统，跨系统对接的会员互通将变得非常的难，基本大
部分技术公司都无法处理，那么你每座一个

平台，会员都没办法重复利用，等于推倒重来，每一次换模式或者换系统都要重头再来
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