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产品详情

从消费时点到财富积累——解构只涨不跌积分体系？微三云麦超+设计商业模式+搭建软件系统，微三云
生态

重要介绍：

微三云介绍，莞云信息介绍 —————— 广东省最大的软件系统开发公司，成立７年来，公司从４个人
发展到现在４００多人团队、２８０＋技术团队，５０００平方写字楼的双高
新双软科技公司，公司总/部办公地址是东莞松山湖高新技术创/新园Ｂ 座整栋５层！
想通过互联网转型的，想通过互联网创业的欢迎联系我，专属ＶＩＰ 售后，一年免费培训维护升级
新上热款： １．拼团抽奖系统：新模式 新玩法，拼团的升级版 ２．挂售系统：
批发零售，寄售，挂卖获利促销模式，客户口天王商城一个月８０００万营收
３．分红榜系统：复购裂变超强模式，客户攸妍新零售商城５个月２亿销售额
４．邮费奖励系统：０元购物，邮费到家，会员制分期领取产品，邮费分销模式 ５．补贴模式云仓代理
系统：拼团保证金，礼包补贴，完美融合微商和社交电商的优点，快速打造万人团队，娃哈哈秒眠和ｓ
ｕｐｅｒｍｅ 潮瘦３０亿营收的最新模式 ６．直播电商系统：ＡＰＰ ＋小程序＋公众号，直播间，直
播带货，短视频带货，分销商城，活码进群，团队社交，有播特抱抱模式升级 版
７．三三滑落公排分红系统：三三滑落，团队公排，多样化团队级别分红
8.全民拼购系统：中奖得产品，不中奖退回拼团金并增送广告红包 9
广告电商系统：消费送积分，积分看广告变现 10. 分享购（乐分享模式）：九层一级分销 11.共享购：嗨
购模式，消费送共享值，共享值每天领空投分红积分，分红积分可以交易挂卖，商家寄售产品需要支付
分红积分作为手续费， 形成分红积分内部买卖刚需生态平衡体系。



                                                                         
消费增值经济模型+门店拓客营销方案+微三云麦超

  随着科技的飞速发展和人们生活水平的不断提高，消费增值模式逐渐成为新一代消费趋势。在这种模
式下，消费者在购买商品或服务的同时，还能获得额外的收益，实现了消费与投资的完美结合。在我国
，越来越多的企业和平台开始尝试这种模式，为消费者带来全新的消费体验。本文将探讨消费增值模式
的特点、核心逻辑以及实际落地应用。

一 消费增值模式解析：

1、消费赠送积分：通过消费赠送积分，同时将产品利润放入盈利池进行托底，提升积分价值，兑换回流
增值。

2、订单利润入池：每笔订单利润入池，用利润金额乘以70%（自定义）作为赠送给用户同等价值的积分
，促使每笔新增消费入池，资金的增长大于流通积分的增长，进而保证积分的价格持续单边上扬。

3、积分卖出回流规则：用户兑换零钱提现时，需要扣除20%回流到盈利池继续做增值，促使每笔新增积
分卖出时，盈利池的资金消耗会比流通的积分消耗少，用以保证每笔卖出积分订单都推动积分价格单边
上扬。

4、强制出局机制：可设置2倍、3倍收益强制出局机制，所有用户消费获得的积分总量乘以积分增涨后的
价格，大于等于消费金额的2倍或3倍，系统则强制卖出用户积分变为零钱，继续复购方可参与消费增值
。

前期用户出局比较快的情况下，积分的价格增涨也会比较快。后期会逐渐缓慢降低，但始终保持积分单
边上扬，假设到没有瓶颈期时，新用户消费获得积分较少，增长出局较慢时，前期获利用户会进行大量
卖出积分，积分大量卖出后，平台总积分迅速减少，但盈利池的资金减少比积分减少慢，积分再度快速
上扬，助于重新激活市场进入一个新的上涨循环。

随着平台体系越做越大，再进行天使轮、A、B、C、D轮等融资，融资后部分资金可作为消费补贴拉动
消费，增加盈利池金额和积分加速上涨，让更多的用户获利。

最后平台发展到一定体量的时候，可用反并购上市逻辑，让用户积分兑换上市企业股份，通过证券市场
、二级市场增值变现，平台股东和大团队长根据贡献获得配股，锁定持续jiaoyi变现，实现财务自由。

举个说明：

比如用户消费1000产品，成本为300，分销总波比300，平台利润留100，进池300，赠送该用户210个积分
，积分初始价格为1元一个。



这个时候，当第一笔消费产生时，盈利池总计300元，流通总积分210个，此时积分实时价格增值到1.43元
。

当产生第二个用户消费时，盈利池总计则为600元，赠送用户价值210元积分，即210元/1.43=147个积分，
总流通积分量为357个，积分价值增涨为1.68元/个。

第三个用户消费1000时，盈利池总计为900元，赠送用户价值210元积分，即210元/1.68=125个积分，此时
平台总流通积分量为482个，积分价值增长到1.87元/个。

以此类推......每新进一笔订单，积分都会单边上扬增长一次。

当积分价格涨到4.76元/个时，第一个用户持有的积分价格相当于1000元（210*4.76=1000），用户可以选
择回本变现或继续持有积分增值，当积分涨到14.29元时，如设置的是3倍强制出局，第一个用户则出局，
当积分价格涨到20.41元时，第二个用户强制出局，以此类推......

积分兑换回流机制举例

假设当积分增长到9.52元时，第一个用户持有积分价值为2000，当初消费才花了1000元，同时也拿走了产
品，这时若获利出局，把2000元的积分兑换成零钱，平台会结算80%（1600元），剩下20%（400元）作为
回流到盈利池继续做增值。盈利池减少1600元的同时，流通积分也减少了2000个，那么积分价格或继续
增长上扬。

二  具体介绍消费增值板块（总拨出30%）

一、核心逻辑

1.消费赠送积分，同时产品利润进入盈利池托底积分价值和卖出回购

2.每笔订单利润进池利润金额*70%为赠送用户同等价值的积分，促使每笔新增消费进池资金的增长大于
流通积分的增长，保证积分价格永远单边上扬

3.积分卖出，用户兑换现金零钱提现时需要扣留20%回流到盈利池，促使每笔新增积分卖出时盈利池的资
金消耗比流通的积分消耗少，保证每笔卖出积分订单都推动积分价格单边上扬

4.2倍或3倍收益强制退出机制：所有会员消费获得的积分总量*积分增长后的价格，超过消费金额2倍或3
倍，则系统强制卖出用户积分余额变成零钱余额，强制退出，复投方可继续参与消费增值

5.前期用户退出较快，积分价格增长较快，后期会逐渐增速降低，但始终保证积分单边上扬，到某个瓶
颈期，新用户进来获得积分较少，增长退出较慢时，前期获利用户会产生悲观情绪进行卖出积分，大量
卖出积分后，平台积分迅速减少，但盈利池资金减少比积分减少慢，积分再度快速上扬，重新激活市场
进入一个新的上涨循环

6.随着平台越做越大，进行天使轮-A轮-B轮-C轮-D轮等融资，融资后部分资金可以作为消费补贴拉动消
费，增加盈利池金额和积分加速上涨，让更多用户获利。

7.最终，平台发展到足够体量，用反并购上市逻辑让用户积分兑换上市公司股份，通过证券市场二级市
场增值变现，平台创始人和大团队长根据贡献获得配股，锁定期过后jiaoyi变现实现财务自由。



二.消费积分增长模型演算：

1、比如用户消费1000，产品成本300，分销总波比300，平台利润100，进入盈利池300，给消费者赠送210
积分，积分起盘价是1元

这个时候，当第一笔消费产生，盈利池总金额300元，流通总积分210个，积分实时价格增值到1.43元

第2个用户又进来消费1000，进入盈利池300元，赠送用户价值210元积分（210元/1.43=147个积分），这个
时候盈利池总资金为600元，总流通积分为357个，积分增值到1.68元

第3个用户消费1000，进入盈利池300元，赠送用户价值210元积分（210元/1.68=125个积分），这个时候盈
利池总资金为900元，总流通积分为482个，积分增值到1.87元

。。。如此类推。。。每新增一笔订单，积分都会单边上扬增长一次

2、当积分价格涨到4.76时，第一个用户持有的积分价值相当于1000元（210*4.76=1000），用户可以选择
回本卖出或者继续持有积分增值，当积分价格涨到14.29元（3000/210=14.29）第一个用户盈利3倍强制正
式退出，当积分价格涨到20.41元时（3000/147=20.41），第二个用户盈利3倍退出

。。。如此类推。。。。

3.卖出积分增长模型演算

假设积分增值到9.52元的时候，第一个用户持有积分价值2000元，他消费才消费了1000元还拿了产品，这
个时候他想获利退出，那么他把价值2000元的积分卖出，平台给他结算80%就是1600元，那么就是有400
元回流到盈利池，盈利池实际减少了1600元而已，但是流通减少了价值2000的积分，那么积分价格会往
前增长上扬，

。。。如此类推。。。

三  关于本地生活消费增值模型

 

方案思路：对门店会员来说，消费增值模式，超越云联惠涉非法集资模式，作为一种返利经济模型，更
加合规合法，更容易利于商家拓客发展新会员。

 

核心逻辑

 

1. 消费赠送积分：用户在合作020本地生活门店及平台自营产品消费赠送增值积分，同时产品利润进入
盈利池托底积分价值和卖出回购

 



2. 根据实际贡献赠送对应比例积分：每笔订单平台拿出部分利润进池利润金额*70%为赠送用户同等价
值的积分，促使每笔新增消费进池资金的增长大于流通积分的增长，保证积分价格永远单边上扬，假设
门店抽成20%，2%平台利润，2%用来分销给推荐人，16%进入盈利池，赠送用户11.2%的价值的增值积分

 

3. 增值积分变现：积分卖出，用户兑换现金零钱提现时需要扣留20%回流到盈利池，促使每笔新增积分
卖出时盈利池的资金消耗比流通的积分消耗少，保证每笔卖出积分订单都推动积分价格单边上扬

 

4. 封顶收益退出机制：1.2倍或2倍收益强制退出机制：所有会员消费获得的积分总量*积分增长后的价
格，超过消费金额1.2倍2倍，则系统强制卖出用户积分余额变成零钱余额，强制退出，复投方可继续参
与消费增值

 

5. 不断的上涨周期循环：前期用户退出较快，积分价格增长较快，后期会逐渐增速降低，但始终保证
积分单边上扬，到某个瓶颈期，新用户进来获得积分较少，增长退出较慢时，前期获利用户会产生悲观
情绪进行卖出积分，大量卖出积分后，平台积分迅速减少，但盈利池资金减少比积分减少慢，积分再度
快速上扬，重新激活市场进入一个新的上涨循环

 

6. 项目融资后注入资金池：随着平台越做越大，进行天使轮-A轮-B轮-C轮-D轮等融资，融资后部分资
金可以作为消费补贴拉动消费，增加盈利池金额和积分加速上涨，让更多用户获利。

 

7.反并购上市或者被guoqi上市公司并购：最终，平台发展到足够体量，用反并购上市逻辑让用户积分兑
换上市公司股份，通过证券市场二级市场增值变现，平台创始人和大团/队长根据贡献获得配股，锁定期
过后jiaoyi变现实现财务自由。

1.可以结合分销模型一起做

 

支持直推奖+间推奖+多级别级差奖（行政传销风险，谨慎使用，也可以线下统计发放，可以用财务宝功
能另外系统自动统计）+平级奖+区代+市代+省代+股东加权分红+招商奖励等分销逻辑

备注：招商奖励：推广员发展终端门店，享受后续门店流水的0.5%流水奖励直推奖+间推奖：门店主通过
收款二维码或者分享店铺链接让新用户锁定为下级，下级到本店和其他任意店铺消费，均可以按消费订
单金额获得直推收益0.3%和间推收益0.2%，实现跨界盈利，本地虽然被平台抽成，但锁定用户后，用户
源源不断的在他店消费均有分成，赚的更多，推广员分享用户消费，同样可以享受直推和间推收益。区
代/市代/省代：收费5万10万-30万不等，卖地图，区域内订单，无论是否自己伞下推广的，均可以获得订
单提成，区代0.1%-市代0.2%-省代0.3%级差收益，躺赚管道收益

 



2.消费积分增长模型演算：以本地生活商家订单举例

平台产品增长模型

 

积分起盘价是1元，比如用户消费1000，商家抽成20%就是200元，平台利润20，分销20元，160元进入盈
利池，消费者每次消费平台会铸造价值112元的积分赠送给消费者，其中48元作为增量资金，不会铸造积
分，112元作为铸造积分的兑冲基金

 

这个时候，当第一笔消费产生，盈利池总金额160元，流通总积分112个，积分实时价格增值到1.43元

 

第2个用户又进来消费1000，进入盈利池也是160元，铸造赠送用户价值112元积分（112元/1.43=78个积分
），这个时候盈利池总资金为320元，总流通积分为190个，积分增值到1.68元

 

第3个用户消费1000，进入盈利池160元，赠送用户价值112元积分（112元/1.68=67个积分），这个时候盈
利池总资金为480元，总流通积分为257个，积分增值到1.87元

 

。。。如此类推。。。每新增一笔订单，积分都会单边上扬增长一次

 

当积分价格涨到10.71时，第一个用户持有的积分价值相当于1200元（112*10.71=1000），用户可以1.2倍出
局，实现消费全返

。。。如此类推。。。。

 

3.卖出积分增长模型演算

 

假设积分增值到10.71元的时候，第一个用户持有积分价值1200元，他消费才消费了1000元还拿了产品，
这个时候他想获利退出，那么他把价值1200元的积分卖出，平台给他结算80%就是960元（接近消费全返
，因为有个说法是，保本保收益收益消费投资行为有可能涉非法集资，zuihao静态盈利不要超过消费金
额），那么就是有240元回流到盈利池，盈利池实际减少了960元而已，但是流通减少了价值1200的积分
，那么积分价格会往前增长上扬。

.适用应用场景



1）实体行业清库存：发行绿色积分，积分单边上扬增值，拉动消费清库存

2）老会员平台历史泡沫问题转化  老会员应付资产转化成消费币，让用户在平台消费产品，提货交付
，完成交割处理历史问题，交割同时赠送绿色积分，老会员的积分分批释放，同时推广新用户拉动消费
，获得正向增长盈利池，积分单边上扬，当积分增长的价格*老用户持有流通积分量=老用户应付资产价
值时，让老用户持有的积分能回本或者赚一部分退出，那么老用户的问题就逐步解决了，当平台把消费
增值的经济模型公布出去，所有用户都知道依托这个经济模型平台的积分是单边上扬的，而且随时有资
金可以托底回购积分，他们就更加不舍得把积分卖掉，还会继续消费获得更多的积分，平台逐步可以消
泡沫走上正轨。

3）怕走分销涉传，改消费增值用户返利模式：  很多平台之前用的是团队分销模式拉动会员裂变，但
是做久了团队长就会麻木，慢慢就不推了，另一个因素是，如果分销模式做的太合规又不好推，做的激
进了可能又涉传，那么改成消费增值用户返利的经济模型zui好不过，消费增值侧重用户本身的消费获利
，所以不需要太强的分销逻辑，都可以吸引用户下单和分享，就算只设置二级分销和区域daili，都能促
进团队裂变，平台模式更加合规合法。

4）平台运营新手启动平台：  对平台运营新手来说，或者对传统企业老板转型互联网平台推广运营的
人来说，选择什么平台机制很头疼，选择劲爆的分销模式模式容易涉传，选择合规的普通分销模式又推
不动，选择静态的返利模式容易涉及非吸，选择纯动态的返利模式又不好推广，那么，这个消费增值模
式既合规又简单粗暴，用户消费享受平台长期发展红利，消费送绿色积分，积分每天单边上扬增值，zui
后资本市场二级市场变现，几乎所有用户都能免费消费还赚钱，还不需要特别复杂的团队分销模式就可
以推广分享，不用担心涉传，是比较理想的起步模式。

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guoqi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1hao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hao“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！



—————————————————————————————————————————————
—————————————————

扩展阅读：莞云社交新零售系统：社交电商新零售就是社交+电商，建立在社交基础上的电商模式，也
就是通过社交软件或社交活动把产品分享出 去，来实现货品销售，在分享过程中分享者和被分享者人人
都可以参与和得到利益，比如微三云就是拼团式的社交电商，那除了拼团式还有分享式、
平台式社交电商等等。 云平台新零售操作系统优势：举例，零售系统当中最常见的“商品中心”——如
果是传统做法，那么企业通常会采购多套系统，每个系统里
都有一个不同形式的“商品中心”，数据是断层的，在商品中心上传商品的工作也是重复的。
如果采用云平台 OS
操作系统则不同，其底层就有一个成熟完善的“商品中心”，这个商品中心可以应用在微三云的 OMS
系统，也可以应用 在微三云的 B2C 系统和 B2B 系统。无论是“商品中心”、“订单中心”、“权限中心
”还是“库存中心”，作为独立的微服务模块可以为不同的业
务应用进行调用。微服务架构下的中心化能力是可以单独使用，以及给多个不同业务应用所使用的。 传
统的单体应用则只能通过两家软件服务商进行二次对接才能实现打通，无论哪一家的系统有修改迭代，
都需要重新维护对接，时间和人力 成本相对较高。



Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

