
链动2+1电商系统源码，绍兴APP软件开发

产品名称 链动2+1电商系统源码，绍兴APP软件开发

公司名称 东莞市星电网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 东莞市石排镇东莞生态园瑞和路1号松山湖高新
技术创新园B栋2-5层

联系电话 15006688653 15006688653

产品详情

向大伙儿们问好，我是的门门（陈景尧）这期门门给大伙儿讲讲大家一直

非常感兴趣的商业模式——美丽天天秒，2+1链动模式机制

一、会员身份：只有老板和代理两种身份，购买499礼包即可成为代理，

发展2个代理即可升级老板

二、代理身份

1.成为代理条件：加盟区任意消费499（金额可自定义），成为代理(产品

自选，不指定)，即可生成自己的推广码。

2.成为代理后权益:



1）.免费专区：下单扶持成为代理十元运费可以零元购，终生享受免费用

洗衣液，免费用洗面奶，免费用面膜，免费用各种美妆产品等。

2）.会员特权价：可以在农副产品区，享受低廉的价格，获得更优质的绿

色农产品

3）.推广奖励:直推奖励，单100元，第二单也是100元

4）销售其它产品8%~40%利润

团队销售其他产品也均有差价利润

二、五个奖励：直推奖100元，见单奖200元，平级奖10%，帮扶奖20%，

分红奖

①直推奖：推荐一个代理消费获得的直推分佣奖励。（比如A代理推荐B

用户，B用户去下单，A代理就可以获得100元直推奖励）。

②见点奖：推荐一个代理消费获得的见点奖励。（比如A老板推荐B代理

，B代理推荐C用户，C用户去下单，A老板就可以获得200元见点奖励）。

发展3个市场起无限代见单200

1.成为老板条件：完成直推2单499元

2.成为老板权益：直推奖励，单100元，第二单也是100元，完成直推2单后



升级为老板，升级老板后完成直推第3单后享有无限代见点间推奖励。

成为“老板”后，直推奖励:300元/单，旗下间推奖励:200元/单（无xian代

）

提现秒结算秒提现0手续费，（特色优势：2级分润，无xian代拿钱）

③平级奖：老板与老板之间两者身份一致的时候，平台额外补贴给上级老

板的奖励。（A老板扶持出了下级B也成为老板，此时A.B是平级身份，那

A可获得B收益的平级奖，如：B老板直推了个代理获得300收益，平台设

置的平级奖励为10%，那么A就能获得30元平级奖励）。

团队身份点位分红奖（可设置不同身份等级的升级条件，或者直接购买不

同金额的大礼包升级到不同的级别）

④帮扶奖：1、完成平台设置的提现任务（推荐2人成为老板，团队下需要

“N”个代理，后才可解锁收益，没有达成每次只能解锁80%收益，剩下2

0%冻结成基金，完成任务之后才可解锁）（只需要完成一次即可）

⑤分红奖：设置门槛升级团队长身份V1、V2、V3，每个身份拥有独立的

奖金池，按人头平分收益

平台每卖一个499，固定拿30元进分红池，给董事联创合伙人等多个级别

设置不同的比例根据对应身份人数进行平均分红，比如董事平分30%，联

创平分30%，合伙人平分40%



举例：分红奖总佣金为100元，V1奖金池20%，V2奖金池30%，V3奖金池5

0%，且达到V1身份人数1，V2身份人数5，V3身份10，则：

V1奖金池1人，直接获得：100X20%=20元

V2奖金池5人，每人获得：100X30%÷5=6元

V3奖金池10人，每人获得：100X50%÷10=5元

特别说明：

1.感恩机制：这个模式特别设置了下级帮扶上级的感恩互助机制，下级代

理想做老板，需要将原两个直推团队留给上级老板，帮助上级裂变团队，

然后自己再重新发展新的市场，新发展的下级也会帮助上级，如此循环，

讲解如下：

假设A推荐B，B推广了B1和B2两个499代理，满足条件升级成为独立老板

时，之前直推的市场B1和B2两个市场需要留给原来的上级，B1和B2这两个

市场如果也分别推广了两个499代理，(分别为C1，C2，C3，C4)升级独立

老板时，也需要把他们的C1，C2，C3，C,4个市场留给A，从而A可以获

得2生4,4升8,8升16。。。的团队架构，A实现团队的自动裂变。

2.20%链动基金互帮互助机制: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个团队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

本机制主要预防下级脱离的时候留下两个不动的小号或僵尸账户，实现真

正的下级帮助上级发展团队

保护原来推荐关系，基因链关系不烧伤，人数可自定义，拿关系链团队无

xian代级差奖励，统团队身份点位分红奖一样，可设多个身份，比如董事/

联创/合伙人，可设置不同身份等级的升级条件（比如直推人数，直推指

定身份等级会员数，订单量，消费金额，大小腿业绩占比，伞下总业绩）

，或者直接购买不同金额的大礼包升级到不同的级别。

省市区等区域奖励

省市区代理，享受级差收益，以用户下单的实际收货地址为准进行订单分

佣

点点关注，近我者富！评论点赞，多赚千万！搜索陈景尧，千篇商业模式

解析给你听！了解电商软件、商业模式等相关信息的读者，请联系景尧

扩展资料：

现在是网购时代，不管你是要买衣服鞋子，还是水果蔬菜或者是空调冰箱这种大物件，都能从网上轻松
买到，甚至是当日达或者次日达。

但是网购毕竟只能通过图片或者视频描述来定义商品，有些时候用户拿到实物却不尽人意，那么用户可
对商品申请退换、退货等售后；但七天无理由退换货的出现简直是消费者的福音，但是生鲜、虚拟物品
等特殊商品外是不适用。



一、7天无理由退换货责任范围

买家在签收商品之日起七天内（按照物流签收后的第二天零时起计算时间，满168小时为7天）发起申请
售后退换货。

1）买家在收到货品后因不满意货品希望退换货的时候。

2）因质量问题产生的退换货，所有邮费必须卖家承担，七天内无理由退换货质量问题的界定为货品破损
或残缺。

3）退换货要求具备商品收到时完整的外包装、配件、吊牌等；如购买物品被洗过、影响二次销售，人为
破坏或标牌拆卸的不予退换；所有预定或订制特殊尺码的不予退换；成人用品等特殊物品一旦拆封或使
用不得退换。

4）非商品质量问题的退换货，应由买家承担往返运费，如果是包邮产品因买家个人喜好或个人原因导致
的退货，如：颜色不喜欢，尺码不合适等，商家则无需承担来回运费，商家仅需承担初次邮寄给顾客的
运费即可。

特别提醒：为避免由于商品滞留造成的经济损失，所有退换货商品，买家应在所规定之时间内发回（以
物流签收运单显示时间为准）超过规定时间仍不能将退换商品发出的，请买家与卖家自行协商处理办法
。

而面对一些买家的不当理由或恶意，卖家也只能无奈的同意退货，不过双方都可以让平台介入，进行仲
裁操作。

在退货、换货过程中，容易的发生运费纠结问题，接下来聊聊买卖双方涉及到的运费险知识。

二、退货运费险

当用户买到商品，由于自身原因或者非自身原因，想退换但又觉得邮费又贵了，怎么想都不划算；后来
为了解决邮费的这个问题，一些大平台和保险公司进行合作，于是就出现退货运费险。

退货（售中）运费险是一种运费保险，分为退货运费险（买家）和退货运费险（卖家）两个类别。

买家退货运费险：现阶段仅针对某宝支持7天无理由退货的商品，买家可在购买商品时选择投保，当发生
退货时，在退款完结后72小时内，保险公司将按约定对买家的退货运费进行赔付。

卖家退货运费险：是指在买卖双方产生退货请求时，保险公司对由于退货产生的单程运费提供保险的服
务，也就是在用户退货之后，赔付给商家的。

运费险可以由卖家或者平台赠送，也可以使用户自行购买，不过根据商品种类和地址不同，所购买的费
用也不一样。

（某猫/某宝）



（某东）

运费险的出现同样也是店铺卖家的得力助手，因为这也为他们减少了很多因邮费而引发的纠纷。

当用户因非商品质量问题的退货，就需要自己来找快递公司了，并且寄回卖家提供的地址；等卖家确认
收到回寄商品，运费险就会直接赔付到你绑定账户上。

要注意的是，运费险的赔付不是按照用户寄快递时实际花费的快递费用来赔付的；就像和购买时的运费
险费用一样，都是根据不同的地址和商品，有一个固定的赔付标准。

通常在交易成功后运费险将自动失效，运费险一般在6元至25元之间，根据距离，商品重量计算。

不过查看了《 (某宝) 退货运费险告知及条款》介绍针对换货类型售后运费理赔也有一些特殊的限制，大
家平常肯定没注意到，具体请看下图图片说明。

当然在平时买家也会出现商品不适合换货等情况，可以在订单详情中下方“联系卖家”或者在商品页面
中下方“客服”找到店家客服；询问是否换货能不能寄过去货到付款，或者你先垫付邮费客服把这个钱
打给你，很多客服是会同意的。

三、运费逆向流程

主流的大平台都有运费险，比如某宝（有买家版、卖家版）、某东（只有卖家版）等，但一些小众平台
不会涉及到运费险相关的业务。

本文讨论商品售后运费逆向问题，也就是运费退还策略，也不会涉及到退货运费险相关规则，目前售后
类型通常分为：退款、退货退款、换货。

1. 运费均摊方式

用户下单购买商品，在结算页面根据收货地址计算出用户所要付的运费金额，然后将运费分摊到每个商
品上。

为什么要把运费分摊到各个商品上呢？因为我们要考虑订单的逆向流程。

1) 退货退款

当用户要退货的话，我们是否应该退运费呢？这个要看情况，会通常会根据“谁过错，谁承担”的原则
处理。

如果由于商品质量等的因素导致的退货，用户退货肯定就要把运费退回给用户，并且还要承担用户回寄
的运费。

这里我们在思考一些细节问题，假如一个订单包含3件不同商品，邮费12元。其中一件发生退货售后，真
的要将运费全部退回给用户么？用户肯定没有意见，但是商家就亏大发了。

为了避免商家亏太多，又不能让用户觉得自己吃亏，于是采用运费均摊策略——你退哪个商品就把哪个
商品的运费退给你，单个商品的运费是根据商品金额与总金额占比，然后乘以总运费得出。

公式如下：



举个例子：

用户买了2件商品，A商品价格是30元，B商品价格是70元，此单不满足免邮的标准，用户付了108元，其
中商品总金额100元、运费8元。

计算分摊在A商品上运费：

计算分摊在B商品上运费：

假如由于卖家的原因要退B商品的话，那么商家应该退给用户5.6元的运费，而不是8元的运费。

2) 退款

退款售后的运费也适用运费均摊方式，来计算商品返还的运费。

3) 换货

发起换货售后申请的运费谁出要根据实际情况而定，没有强制要求，也是根据“谁过错，谁承担”的原
则，但买卖双方协商一致的除外。一般情况下：

1）因质量问题导致的换货，比如商品与介绍的描述不符、做工瑕疵、破损、发错货等原因，通常所有邮
费通常由卖家承担，用户则无需承担往来运费。

2）非商品质量问题的换货，应由买家承担往返运费，如果是商品因买家个人喜好或个人原因导致的退货
，如：颜色不喜欢，尺码不合适等，商家则无需承担来回运费，商家仅需承担初次发货给用户的运费即
可，用户则需承担往来运费。

同样换货售后运费问题也适用运费均摊方式，不过换货由用户承担往来运费，可能无法承受，可以好好
的跟客服聊聊，说不定可以免去发货的运费。

ps：凡是涉及到均摊的计算，都会存在与优惠券分摊计算一样的问题，具体可查看：电商系统-
优惠券叠加规则、优惠分摊介绍（三）

2. 发货不退运费方式

这种方式有点简单粗暴了，比较偏向于商家的利益，忽视了买家的感受，就是说只要商品发货了，买家
申请售后均不会退运费。

具体来看看以下几种情况：

假设一个订单有多件不同商品。

1）发货前退运费规则

部分商品退款，其余商品未发货，运费暂不退；

全部商品或者批量商品全部退款，那么退运费；



2）发货后退运费规则

只要商品发货(包含部分发货)后，订单中的商品发生售后，运费不退。

部分商品退款，其余商品已发货，运费不退；

两种售后退还运费的相比较，肯定是方式一对商家和买家都比较友好一些，实现的逻辑比方式二复杂一
点；方式二站在消费者角度肯定是吃亏的，不过的确也有公司采用这种策略（小编以前有家公司就是采
用此方式）。

到此结束，有不严谨的地方欢迎大家拍砖留言！
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