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微三云陈明凤：爆发力与可持续性并存的商业新模式：链动2+1与消费增值创新结合

在当今的商业环境中，创新的商业模式是企业持续发展的重要驱动力
。链动2+1模式与消费增值模式的结合，为企业提供了一种全新的商
业模式，既能够快速吸引用户并实现裂变，又能长期维护用户的忠诚
度和复购率。接下来，我们将详细解析链动结合消费增值模式的玩法
。

一、链动2+1模式的玩法

链动2+1模式主要包括代理和老板两个身份，用户通过购买指定产品
成为代理，享受直推奖励；当推荐两名用户成为代理后，晋升为老板
，享受更多收益。

成为代理：用户购买指定产品后，即可成为代理。作为代理，用户可以享受直推奖励，即推荐其他用户



购买产品时，可获得一定的佣金。

晋升为老板：当代理成功推荐两名用户成为代理后，即可晋升为老板。老板除了享受直推奖励外，还可
获得见单奖励和平级奖励。见单奖励是指老板推荐的每一个订单，都可以获得一定比例的佣金；平级奖
励则是当推荐的代理晋升为老板时，老板可以获得额外的奖励。

链动2+1模式以其简单明了的规则和强大的裂变能力，迅速吸引了大
批用户。通过代理和老板身份的设定，以及直推、见点、平级等奖励
机制，用户能够快速获得收益，进而激发其推广的积极性。这种模式
的裂变效果十分显著，可以在短时间内为平台带来大量的新用户。

然而，单纯依靠链动模式进行短期引流是远远不够的。为了确保平台
的长期稳定发展，需要有一种机制来激励用户的持续参与和复购。这
正是消费增值模式发挥作用的地方。

二、消费增值模式的玩法

消费增值模式通过积分奖励和积分价值增长的方式，实现用户的长期
收益。用户在平台上消费时，可以获得一定数量的积分，这些积分不
仅具有兑换商品或服务的价值，还可以随着平台订单量的增加，实现
价值增长。

积分获取：用户在平台上购买商品或服务时，平台会根据消费金额的一定比例，给予用户积分奖励。这
些积分将直接汇入用户的积分账户，可用于后续的消费或兑换。

积分价值增长：随着平台订单量的增加，积分价值也会不断上涨。平台会将部分利润用于提升积分价值
，使得用户的积分能够随着时间的推移，实现价值增值。

消费增值模式通过积分奖励和积分价值增长的机制，有效解决了用户
复购和留存的问题。用户在平台上的每一次消费都可以获得积分奖励
，这些积分不仅具有兑换商品或服务的价值，更重要的是，随着平台
订单量的增加，积分价值也会不断上涨。这种积分增值的效应，使得
用户有动力持续在平台消费，以获取更多的积分和更高的积分价值。



三、链动结合消费增值模式的玩法

链动2+1模式与消费增值模式的结合，将两种模式的优势融合在一起
，形成了一种全新的玩法。

短期裂变与长期留存：链动2+1模式能够快速吸引用户并实现裂变，而消费增值模式则能够长期维护用户
的忠诚度和复购率。通过结合两种模式，企业可以在短期内快速扩大用户规模，同时确保用户的长期留
存和持续消费。

动态与静态奖励结合：链动2+1模式的奖励机制是动态的，用户通过推广行为可以立即获得收益；而消费
增值模式则是一种静态奖励，用户通过持有积分，可以享受长期的收益增长。这种动态与静态奖励的结
合，使得奖励机制更加灵活多样，能够更好地满足不同用户的需求。

资金良性循环：在链动结合消费增值模式中，平台通过收取用户提现手续费并回流到分红池的方式，为
积分增值提供了持续的资金支持。这种良性循环不仅保证了积分价值的稳定增长，也为平台的长期发展
提供了有力的资金支持。

此外，链动2+1模式与消费增值的结合还为企业带来了更多的商业机
会。通过设置不同价值的产品专区和收益出局机制，企业能够吸引更
多不同需求的消费者参与进来，进一步拉升平台的营业额。同时，这
种模式还有助于企业建立稳定的用户群体，为后续的营销和推广活动
奠定坚实的基础。

综上所述，链动结合消费增值模式是一种强大而有效的商业模式。通
过结合链动2+1模式的裂变效果和消费增值模式的长期留存优势，企
业可以实现短期裂变和长期留存的双重目标。同时，动态与静态奖励
的结合以及资金的良性循环，使得这种模式更加具有吸引力和可持续
性。在这个竞争激烈的商业环境中，企业可以借助链动结合消费增值
模式，不断创新和拓展市场，实现持续稳健的发展。
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