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产品名称 寮步软件定制开发，酒水分销系统链动2+1模式
搭建

公司名称 东莞市微三云大数据科技有限公司

价格 .00/个

规格参数 微三云:软件定制开发
云平台:源码交付
东莞:松山湖

公司地址 东莞市石排镇瑞和路南东莞生态园松山湖高新技
术创新园B栋2-5楼

联系电话  159****4030

产品详情

如今产品盛行，真的不再是“酒香不怕巷子深”的年代了，传统电商都是在运营产品，烧钱打广告，直
通车，软文推广，但做品牌电商或者私域流量，除了运营产品，还要运营用户，招商加盟，带领团队。

商业模式是互联网时代产品快速裂变的利器，产品出来之前，一定要做好商业模式，先规划好核心产品
，由核心产品延展其他产品和业务，实际上如今的电商市场已经从增量经济变成了存量经济，也就是说
不缺好的产品，缺的是好的商业模式，把产品结合适合平台推广的商业模式中，融合精妙的模式加持赋
能，让产品在商业模式场景之下产生刚需带动产品的销售。现在给大家一个商业模式。

模式优点：

1、二级分销；二级分销，不存在多层级，合理合规分佣收益

2、走人机制；推荐两人消费499成为代理，即升级成为老板，关系脱离走人

3、留人机制；自身成为老板后，为上级留开始推荐的两人

3、上帮下扶；下级成为老板后，为上级留人 ，下级未成为老板，上级帮扶后可获得帮扶基金

链动2+1模式里有两个身份

代理：购买499礼包，成为代理身份；

老板：成为代理后直推两人，成为老板；



链动2+1模式，3种奖励:

直推奖：代理A推荐B购买产品成为代理，代理A获得直推奖励。

见点奖：A推荐B,B推荐C，A获得见点奖。

平级奖：老板A推荐了B1和B2，B1推荐了C1和C2成为老板。老板A获得B1的平级奖励。

链动2+1模式详细介绍

代理推荐新的代理获得100元返利，老板推荐代理获得300元返利。

老板旗下的代理推荐新的代理，代理获得100元返利，同时老板获得200元差额返利。

这一点非常容易理解，和常规的代理招商没有什么太大的区别，但在这个制度中有一个创新的地方，就
是跳出机制。

在一个代理推荐两个代理之后，如果想成为老板，就需要把之前推荐的两个代理留给上级老板团队，帮
助上级老板团队裂变，然后自己重新成立一个老板团队，进行市场开发。这就造成了原来的老板团队旗
下的代理，成为老板之前推荐的代理，永远留在原来的老板团队，进而老板团队可以获得源源不断的新
增代理。

每新增一个代理老板都可以获得200元的奖励。这就帮助老板建立了一个持续躺赚的机制。另外上级老板
团队可以获得新培养的老板团队10%的业绩返利。再者为了预防下级脱离的时候留下两个不动的小号或
僵尸账户，不能实现真正的下级帮助上级发展团队。代理或老板收益提现时，需预留冻结20%在平台，
完成指定任务才能解冻全部可提现。

指定任务

1.之前直推留给上级的各团队B1和B2均升级为代理级别或老板级别。

2.B1和B2团队伞下订单超过10单。

 这就是链动2+1模式，这个制度意思的点就在于跳出机制，虽然整个制度简单，但跳出机制使得旗下代
理商在升级老板的时候，帮助上级老板获得持续不断的见点奖励

无限层见点奖，代理商老板无限循环，这都是这个制度所具有的优势的地方。

一个制度有优势点就会有劣势点，劣势的地方在于这个制度不太利于形成代理商团队，有的只是代理的
分销机制，说白了这套制度是C端客户的裂变机制，无法形成代理商团队。

无法裂变代理商团队，则项目就走不长远。

二、链动2+1模式优化升级方案

针对于这套制度我给出两套优化升级的方案。

（一）方案一、在老板级别基础上加入代理团队机制



499的产品返出去300块钱还剩99，如果产品的成本是30元，那么我们还剩69元的利润空间。

当然如果你的产品成本是30元，市场价格是999，那么利润空间会更大，我们暂且还是以499去举例。

我们在这个链动2+1模式基础上代理团队机制：

1.当老板直推出来10个新的老板，可以自动升级为一星老板，一星老板团队每出一个499，一星老板额外
获得10元返利。

2.当老板直推出来30个新的老板，可以自动升级为二星老板，一星老板团队每出一个499，一星老板额外
获得20元返利。

3.当老板直推出来60个新的老板，可以自动升级为星级事业部

A、星级事业部每出一个499，一星老板额外获得30元返利。

B、星级事业部可以享受公司大盘分红。

C、等其他返利权益

加这么一个小的升级方式，就为了老板提供了新的上升空间，有利于形成代理商的团队体系，并且更利
于推动2+1模式的发展。

后期品牌方也可以增加其他的产品，根据不同等级，设计不同等级的返利规则，或者拿货价格就可以了
。

（二）方案二、把链动2+1机制上升到B端代理级别

目前我们看到的链动2+1机制是放在C端客户基础上，我们还可以把2+1机制放在代理商招商上。

比如成为总代需要1万块钱，如果企业的货品成本为2000，这中间就有8000元的利润空间。

总代推荐两个总代，可以升级为品牌合伙人。

总代推荐总代，获得3000元的奖励，品牌合伙人推荐总代获得5000元的奖励，品牌合伙人旗下的总代，
推荐新的总代，总代可以获得3000元的奖励，品牌合伙人获得2000元的差额奖励。

如果在此基础上引入链动2+1模式，总代推荐两个总代升级为品牌合伙人，就需要把原有的旗下两个总代
留给原来的老品牌合伙人团队，这样只要总代在升级品牌合伙人的时候就会留下两个总代，从而品牌合
伙人可以实现持久躺赚2000元的见点奖励。

这样就极大的增加了品牌合伙人的招商吸引力，同时还可以在品牌合伙人之上加入星级合伙人的概念，
就像我之前提到的星级老板的机制一样，进一步促进了团队的招商裂变性。
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