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产品详情

太爱速互/助抢单模式：消费与利益深度绑定：该模式打破了传统消费的一锤子买卖？电商运营，微三云
麦超讲解

前文引言：

微三云云平台它是一个生长在一套操作系统（OS）上的业务应用，不仅仅是一个微服务的 OMS
的系统。技术服务于业务，微服务发 挥效用，必须是建立在合适的行业业务模型基础上，才能发挥最大
化的效用。不然可能是个累赘。所以我们先建立了支撑零售业务的 OS 后，再开 始建设对应的应用
。”微三云商业模式总监麦超如此阐述产品的差异化

 思购抢单模式开发+思购秒/杀置换模式解析

  小镇上来了一个陌生的年轻人，年轻人交了一百块定金给旅馆的老板去楼上挑房间，旅馆老板拿着这
一百块钱还给了卖猪肉的，卖猪肉的把钱还给了卖饲料的，卖饲料的把钱还了厂商，厂商拿着钱还给了
按摩店的小姐，小姐拿着钱还给了旅馆老板。后年轻人在楼上挑不到满意的房号，旅馆老板又把那一百
块钱退给了年轻人。结果小镇上的债务还清了，GPD增长，可是所有人的口袋里还是原来那个钱，那一
百块钱谁都没拥有。这个故事告诉我们，钱只要流动，才能产生价值！



第一部分：思购趣拼模式

  思购趣拼拥有强大的全类目供应链资源和多年的社交电商平台运营经验的思购趣拼APP，平台通过电
商广告的完美融合，设计了独特的拼团新模式，让每一位消费者都能感受到购物乐趣。自由变成轻的创
业用户，通过分享商品别人购物你就能得到佣金，成交越多，收入越多，不用囤货，不用自己发货。

思购趣拼

思购趣拼，以其独特的定位与模式，正在改写现有的社交新零售电商格局。平台秉持“为世界优质商品
价格瘦身”的宗旨，致力于提供消费者更为优惠、充满趣味的购物体验，同时为轻创业者提供零压力、
零风/险的分享经济机遇。

轻松入门，无强制消费：思购趣拼摒弃了传统电商平台的各种会员费用，用户只需购买心仪商品即可轻
松加入，无任何强制消费压力。

分享即收益，零压力推广：用户在分享平台商品时无需过度宣传或说服他人，只需将商品信息传递出去
，感兴趣的人自然会被吸引并主动参与，形成零压力的口碑传播。

公平回报，凭实力赚钱：思购趣拼强调付出与收获的正比关系，用户需通过实际努力推广商品或商机，
而非坐享其成。平台不承诺暴富神话，而是鼓励用户凭借个人能力，实实在在地赚取佣金。

消费即投资，双重价值：用户在平台消费的同时，不仅提升会员等级，还能获得全球精选的优质商品。
这种“消费即投资”的理念，使得用户在享受购物乐趣的同时，实现了资金的有效利用。

扩展阅读：今年市面上流行了一种十分火爆的商业运营模式，叫抢购商业运营模式可以帮助电商平台快
速裂变展团队。

事先说明：本人从事软件开发营销系统，不在于任何平台运营，本文重点在于探讨商业逻辑和运营模式
，系统属于工具。模式请咨询小编获取。

第二部分：太爱速互助抢单模式

如果新零售市场出现一个这样的消费模式，由平台和入驻商家打造一个城市商业生态，能够满足大家日
常衣食住行的消费场景，让消费者一起参与共创共建，让所有参与者的消费变成投资，自己掌控消费增
值，严格的来做，也可以通过用去中心化上链的技术记录下来给到我们的消费所获得的增值资产。

每天睁开眼睛都离不开消费，我们每天不管在线下实体店或者线上电商网购的地方消费，可从来我们的
消费和我们没有关系，都是一锤子买卖，付完钱收到货就没有关系。

那么有这么个消费模式你所产生的消费都和自己的利益有关系，在这里消费产生的利润，平台能够实现
共享共赢，让参与者一起享受分红，这样的消费模式会喜欢吗？你会更愿意在这个平台上消费吗？



前不久也是出现了这个市场爆发力极强的——太爱速互助抢单模式，太爱速抢单寄售卖货模式主要是打
造合理的消费返利的新经济发展平台消费创业的新模式，这样的商业模式不仅消化了库存，代理商能够
转到利润，消费者也能够以更低的价格获得商品，避免了中间商的层层加码。消费者转换身份成为消费
商，在花钱购物的同时又能够获得收益，从而激发消费的积极性。

太爱速互助抢单模式：消费增值，共享共赢

太爱速互助抢单模式以其创新的消费返利机制，构建了一个让消费者参与共创、共享消费增值的城市商
业生态。

消费与利益深度绑定：该模式打破了传统消费的一锤子买卖，让消费者在日常消费中不仅能获得所需商
品，更能将消费行为转化为投资，参与平台利润共享，实现消费增值自我掌控。

消化库存，多方共赢：平台通过抢单寄售模式，有效消化商家库存，保障代理商利润，同时让消费者以
更优惠价格购买商品，去除中间环节，实现消费者、商家、平台的三方共赢。

身份转换，消费创收：消费者在平台消费的同时，可转变为消费商，既满足消费需求，又能获取额外收
益，从而激发大众消费积极性。

三、操作流程详解

太爱速互助抢单模式具体操作流程如下：

积分流转：平台与团队长/代理合作，团队长购买积分后转售给会员，会员使用积分兑换提货券。

预约抢购：会员使用提货券参与标准场或经典场的预约抢购，根据预约场次不同，冻结相应共享值。

商品溢价与交易：抢到订单的用户间进行点对点交易，商品每次重新上架价格上涨6%，直至市场价格达
到5000元后，由团队长或代理回收，扣除4.5%维护费，剩余部分作为用户收益。

一、具体操作流程：

①平台对接团队长/代理，由团队长等有身份特权的向平台充值购买积分--②团队长再把积分转卖给伞下
会员--③会员购买到积分后，回到平台兑换成提货券--④兑换提货券后平台在1:1的赠送共享值

提货券：是提取商品的唯一权证，当提货券没达到平台规定的提货值时，会员想拿到产品，那就需要在
向推荐人购买积分去兑换。

共享值：是参与活动的门槛，每预约一场活动就需要冻结，活动结束后会解冻，每场溢价6%抢到商品后
，有4.85%是用来产品上架的燃料消耗，1.15是变现收益。

二、活动每天有两场，分为：标准场 经典场：活动开启前5--10分钟停止预约，可连续预约接下来的两场



；每场活动分为标准场经典场两个活动区；预约不同的场次，可以抢购不同价格的订单，需要冻结的共
享值数量也不一样，如果共享值不足的时候是不能参与活动，需要在向推荐人购买积分兑换

标准场：冻结200共享值

经典场：冻结500共享值

①当用户抢到订单后，用户与用户之间点对点的交易，抢到的订单【溢价转售】。

②商品每次重新上架6%上涨

③直到市场价格为5000元后，会由团队长或者代理回收产品，因为醉开始是由团队长向平台支付充值积
分，也就是产品的钱，那这4.5%的维护费金额会从消费者的共享值里扣除，平台可以拿来做动态收益。

 

  总结而言，无论是思购趣拼的社交新零售模式，还是太爱速互助抢单模式，都在积极探索和实践新型
消费模式，让钱在流动中创造价值，赋予消费者更多权益，推动零售市场的创新与繁荣。这些模式的兴
起，无疑为消费者提供了更加多元、实惠且富有乐趣的购物选择，也为新零售行业的发展注入了新的活
力。

篇幅有限，难以详尽介绍，感兴趣的可以联系小编微三云麦超总监获取详细资料。

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

扩展阅读：

微三云社交电商系统：社交电商的本质核心是分享经济，分享的核心是信任。所以，分享经济分熟人经
济和信任经济，（熟人经济）是最信
任你的也是最容易爆发增长的，但是也有其的缺点，熟人资源有限，你做的东西不一定是所有
。（信任经济）弱关系强影响、可持续、可裂变。 缺点就是信任需要自己去一点点培养。微三云结合分
销、内容、直播、社交等一切电商所需，你只需要打开后台，什么都一目了然。从商城搭建到 团队管理
，从分销推广到代理分佣，一套系统全解决，大数据都是你自己的，做社交电商，微三云是你好的助手
。 目前市面上的 OMS 没有 OS 底层。微三云基于长远考虑，先做了云平台 OS
零售数字化底层操作系统，然后在操作系统之上深入研发 OMS 应用。好
处就是，品牌企业以后可以基于云平台 OS
操作系统这一底座继续搭建各种不同类型的交易商城和其他个性化应用，比如 B2C 商城系统，PC 官网商
城和 B2B 经销采购系统等各类企业应用，其底层能力是和 OMS 相通的，数据也是天然打通的。
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