
丹丹讲模式 消费增值 让每一分钱都花在刀刃上 消费增值 绿色积分
微三云

产品名称 丹丹讲模式 消费增值 让每一分钱都花在刀刃上
消费增值 绿色积分 微三云

公司名称 东莞市微三云大数据科技有限公司

价格 .00/件

规格参数 微三云:源码系统
小程序h5app:绿色积分
消费积分:软件开发

公司地址 广东省东莞市松山湖园区瑞和路1号2栋402室

联系电话 13728755927 13728755927

产品详情

丹丹讲模式 消费增值 让每一分钱都花在刀刃上 消费增值 绿色积分 微三云

做软件，找丹丹DANCE5927，靠谱！微三云集团：专注软件开发10年+ 运营团队200+ 合作客户30万+。

消费增值模式：消费者变身消费商，绿色积分引领消费新潮流

在新的消费时代，消费模式在不断演变和创新，以满足人们对更高生活品质的追求

。其中，消费增值模式以其独特的魅力，正逐渐改变着消费者的购物观念和消费方

式。这一模式赋予了消费者更多的权益和利益，让他们在购物过程中享受到更多的

实惠和福利，同时tigao购物体验，进而tigao消费者的再次购买率和忠诚度。

绿色积分作为一种新型的消费和奖励方式，正逐渐被广大消费者所接受。它通过鼓

励绿色消费行为，引导消费者形成低碳环保的生活方式，实现社会效益的增加。这



种模式下，消费者完成消费后可以升级并获得多倍的积分，花费一份钱可以获得更

多的收益。

如何打造私域liuliang是许多电商平台关注的焦点。公域liuliang通常出现在大型电商

平台等，而私域liuliang的打造则需要通过一些有效的手段来实现。其中，消费返利

是一种被广泛使用且相对有效的方式，与一些成功的平台都有关联。

下面我们将详细介绍一种名为“消费增值”的商业模式。其核心是通过创造新的消

费场景、增值服务和积分兑换等方式，让消费者在购物过程中能够获得更多实惠和

福利，并tigao购物体验。

一、消费资金分红

每笔订单的40%消费资金会被用于分红。这些资金会按照金本位价格用于铸造与之

等值的积分赠送给消费者，并且进入分红池增加资金量。只有消费者进行消费时，

才能产生积分，从而确保了绿色积分的价值。越早消费，按照金本位价格铸造的绿

色积分数量越多。

举例来说，如果用户消费1万元，那么其中的4000元将会被放入分红池。根据实时价

格，我们将以等值的2000元绿色积分赠送给用户。假设每个绿色积分的价值为1元，

所以用户将获得2000个绿色积分。

二、分红池资金增值

分红池的资金量在收到2,2000元后增加了。此时，分红池的总资金为4000元。因此，

每个绿色积分的价值为2元。消费增值的业务逻辑是指处理消费增值的操作流程和规

则，其中分红池资金的来源是产品销售利润，平台将全部产品利润作为资金来源。

当每笔订单完成后，40%的销售额将被存入分红池中，并按照特定的规则返还给消

费者。



三、资金池与积分关系

通过资金以本位价格铸造等值积分的方式，我们的平台可以为消费者提供额外的福

利。例如，当消费者购买一件价值100元的商品时，我们会赠送价值20元的积分，相

当于销售额的20%。将消费资金投入分红池会增加资金数量，并且对应积分的价值

增加，增值幅度也为销售额的20%。

四、提现积分与手续费

提现积分时，我们会收取10%的手续费，并将这部分手续费返还到分红池中。分红

池总金额除以大盘积分总量等于积分价值。当积分被提现后，它们将被销毁，而消

费资金（20%）和手续费（10%）将继续进入资金池。积分持有量与价值成正比，随

着市场的发展，积分的价值将持续增加。

这种消费增值模式的核心是以消费者为中心，通过赋予消费者更多权益和利益来吸

引和留住消费者，并实现商家和消费者的双赢。它不仅tigao了消费者的购物体验和

生活品质，还为商家带来了更多的销售额和盈利能力，实现了双赢。

未来趋势：个性化和多元化服务

随着消费者需求的不断增加，商家需要提供更加个性化和差异化的服务和产品。通

过提供不同的增值服务和福利，消费增值模式是一种有效的手段，能够满足不同消

费者的需求，实现商家和消费者的双赢。同时，随着技术的不断进步和应用，消费

增值模式也将不断创新和发展，为消费者带来更多的惊喜和福利。

如果您想了解模式的具体玩法，请私信丹丹。

更多模式等你解锁：#链动2+1#绿色消费积分模式#消费增值模式#共享门店#共享股东#泰山zhong
筹#广告电商#超级app#区kuai链#供应链#联盟链#分享购#共享购#NFT数字藏品#盲盒



【免责协议：文章资料收集于互联网，小编不参与任何分析的项目运营，也不投资参与任何项目，也不
收费推广项目，不做项目私下评估，以上分析不构成任何投资建议。仅作为开发需求者的模式案例参考
作用，如有违/规及侵/权请联系作者删/除！】
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