
肆拾玖坊：借助数字化工具，搭建高效自动返佣商/城生态系统？借鉴
成功模式+复制运营玩法+定制系统软件，微三云麦超

产品名称 肆拾玖坊：借助数字化工具，搭建高效自动返佣
商/城生态系统？借鉴成功模式+复制运营玩法+
定制系统软件，微三云麦超

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

肆拾玖坊：借助数字化工具，搭建高效自动返佣商城生态系统？借鉴成功模式+复制运营玩法+定制系统
软件，微三云麦超

前文引言：微三云系统赋能优势： 微三云供应链支持：微三云系统提供第三方供应链产品资源(已对接完
成京东慧采，全球仓，怡亚通，供港蔬菜，其他第三方接口需定制开 发)
微三云系统标配赠送运营端口：公众号、小程序、H5 网页版，H 5 封装 APP ，PC 端（需要原生 APP
上架应用市场的需另外定制付费） 微三云系统可接受其他功能需求微定制（如创/新的运营模式、创/新
的分销模式、创/新的平台模式、细节订单规则个性化定制跨平台对 接接口开发）

                                                                         
肆拾玖坊模式解析+ 商业模式设计与赋能+类似模式搭建咨询微三云麦超

近日，根据《中国/酒类流通协会放心酒工程创建管理办法》的申报程序和审核标准，肆拾玖坊成功获得
了guojiaji金字招牌“全国放心酒工程�示范企业”的荣誉称号。这一荣誉不仅是对肆拾玖坊长期以来致
力于为国人酿造纯粮好酒、推动贵州酱酒核心产区可持续化发展的肯定，更是对其在中国/酒业健康有序
发展方面所做出的杰出贡献的表彰。

有业/内专/家认为，从0到估值超100亿，肆拾玖坊以“新�中国合伙人”的时代精神，将白酒行业重新做
一遍，实现高质量创新发展，用短短8年时间成长为中国酱酒独角兽，在中国白酒历史上留下了浓墨重彩
的一笔。



2015年，张传宗在朋友圈里振臂一呼，写下这句话。有感于时代的剧烈变化，秉承着对酱酒的热爱，张
传宗联合48位商业人士，吸收小米粉丝经济、华为全员持股、vivo/OPPO厂商一体化理念，将产业互联网
思维带入白酒行业，探索出一条白酒高质量发展的创新之路。八年，从最初的49个合伙人到如今的十万
名新�中国合伙人，肆拾玖坊创造了属于“我们”的时代。

深入学习、思考和研究新商业模式——‘坊式众创、社群经济、生态布局’，开启了一段有情怀的商业
传奇！

49位合伙人共同创立：曾销售额年均增速达116%

根据肆拾玖坊官网介绍，肆拾玖坊是一家以酱香型白酒为主要产品生态，布局多个产业的新零售公司。

在其官网“人物”板块中，有三位重要人物：张传宗、余世维、杨丽萍。其中，张传宗玮是拾玖坊创始
人、CEO，余世维为肆拾玖坊首席文化官，杨丽萍为肆拾玖坊首席艺术官。

而肆拾玖坊，在八年的时间里，肆拾玖坊共有100多家分销商、2000+门店、数千个新零售终端，创造出
超过100亿估值。

中国/酒业协会理事长宋书玉如是说：“八年前，肆拾玖坊顺应产业发展需求，携互联网的势能跨界而来
，通过打造超级圈层，以互联网思维探索酒类营销创新。而今，面对中国高质量现代化发展的时代背景
，肆拾玖坊扎根茅台镇，布局产业链，坚持品质表达，坚持源头主义，将敬畏消费者与坚持酿好酒的初
心化为恒力。从创业者到守望者，从创新者到善酿者，肆拾玖坊以初心致敬梦想，用行动挥洒新篇，在
瞬息万变的时代浪潮中，留下了浓墨重彩的一笔。”

一、独特的股权结构

“肆拾玖坊”商业模式的核心在于其独特的股权结构。在这个模式中，总舵主、分舵主和堂口股东三个
身份等级制度的设置，让每个人在公司中都扮演着不同的角色，并拥有相应的权利和义务。

总舵主：作为公司最大的股东，总舵主拥有公司的真正股权，对公司具有决策权和管理权。他们的角色
相当于一个大家长，对整个组织负最终责任。

2. 分舵主：分舵主是公司招募的200位股东之一，他们必须承担销售任务，并拥有一定的股权。他们的角
色相当于一个家族中的中层管理者，负责推动销售和拓展市场。3. 堂口股东：堂口股东在终端门店或体
验馆招募，数量超过30人，他们需要建立一个拥有100人以上的社群来帮助开拓市场。他们的角色相当于
家族中的基层成员，主要负责拓展客户和市场。

二、创新分红模式

在“肆拾玖坊”商业模式中，分红模式也是其成功的关键之一。堂口股东的收益主要来自于他们拿货量
所对应的比例，即堂口股东拿货越多，其比例就越高，收益也就越大。此外，公司还为股东提供了多种
收益方式，如招商收益、补货收益、年终分红、股权收益以及活动分红收益等等。这些收益方式不仅为
股东提供了更多的选择，同时也激发了他们的积极性和参与感。

 



三、高效的自动返佣商城

除了独特的股权结构和创新的分红模式外，“肆拾玖坊”商业模式中还有一项重要的创新——自动返佣
商城。自动返佣商城是一种将线上和线下销售渠道相结合的方式，股东可以通过该平台一键分享和邀请
关系绑定，从而获得返佣。返佣模式包括价差、分销、区域分红和团队业绩分红等，这为股东提供了更
多的收益机会。

 

四 总结：肆拾玖坊商业模式的优势主要表现在以下几个方面：

打造体验式消费新模式

肆拾玖坊注重消费者体验，将白酒消费与文化、旅游等元素相结合，创造出独特的体验式消费模式。消
费者在品味美酒的同时，可以深入了解/酒文化、历史和酿造工艺，甚至亲身参与酿酒过程，从而加深对
产品的认知和忠诚度。

社群化运营增强品牌黏性

肆拾玖坊通过建立社群，汇聚了具有共同兴趣的消费者，形成了一个社交、分享、互动的社区。社群成
员可以交流消费体验、分享使用心得，甚至参与到产品定制和研发中。这种社群化运营模式不仅增强了
消费者对品牌的黏性，还有助于口碑传播和品牌形象塑造。

数字化营销精准对接消费者需求

肆拾玖坊紧跟数字化趋势，运用互联网、大数据等技术进行精准营销。通过收集和分析消费者数据，了
解消费者的年龄、性别、地域、购买偏好等信息，为不同消费者群体提供定制化的产品和服务。数字化
营销有助于提高市场反应速度，及时调整经营策略，抢占市场先机。

产业链整合提升综合竞争力

肆拾玖坊优化酱酒稀缺资源，创新用户体验，整合和强化多个行业的流通渠道，形成了一体化的供应链
、销售渠道、终端体验和产业集群。这种产业链整合模式提升了企业的综合竞争力，为整个行业的发展
起到推动作用。

创新精神驱动品牌持续发展

肆拾玖坊在产品研发、营销策略、商业模式等方面展现出强烈的创新精神。团队不断探索新的市场机会
和商业形态，勇于尝试新的经营模式和营销手段，为品牌发展注入源源不断的活力。

注：本文作者仅为软件开/发公司的负责人，专注于系统软件开/发和商业模式设计，不参与实际的商业
模式运营或投资活动。本文部分资料来自网上搜索，如有侵权请联系删除；如需了解更多商业模式的具
体操作和细节，可通过互动渠道进行交流探讨。对于有意向搭建商城、小程序、公众号、APP等各类平
台，或是涉足区块/链系统、供应链系统、通证系统、元宇宙电商系统、DAPP开/发的企业和个人，欢迎
留言或私信咨询，作者会根据实际情况提供相应的模式和解决方案。

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：新零售电商系统都有哪些核心亮点?
1、平衡线上线下利益：线上线下同步运营，结合分销奖励与提成补贴，化解线上线下的利益冲突。 2、
会员数据互通：新零售电商系统开发建设可通过增设“区域仓库”及“体验店”，打通线上线下会员体
系，同步新零售电商系统后 台管理数据。 3、线上引导线下消费：新零售电商系统将线上订单分配给就
近代理商，促进线下销货，节省物流时间，提升消费体验，促进品牌发展。 4、线下促进线上推广：
线下“门店”可借体验优势，将消费者引流至线上，并获得平台奖励，实现线上线下协同发展。
微三云系统支持分销模式： 1.推广奖励(一级二级或gaoji奖励，不同等级身份不同比例) 2.级差代理(V 1/V
2/V 3 或多级，配合平级奖使用) 3.区域代理(省/市/区县/街道，以收货订单地址进行分配)
4.分红奖励(跟级差身份等级对应和伞下业绩挂钩的权重型加权分红模式) 关于新零售电商系统的难题跟
亮点，这里还有很多关于新零售的一些干货哦，如果大家感兴趣的话可以继续浏览我们网站的其它文章
哦。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

