
快团系统开发套-app开发功能,需要多少钱-快团团交流群

产品名称 快团系统开发套-app开发功能,需要多少钱-
快团团交流群

公司名称 郑州龙之宇科技有限公司

价格 10000.00/套

规格参数

公司地址 郑州市河南大学大学科技园东区12号楼602

联系电话 19137161875 13017688270

产品详情

快团系统套APP/小程序开发需要有哪些功能:

作为快团的一个小销售负责人，我用这个小程序已经两个多月了。我就讲三个经历。 1.什么是快团团？
pdd是依托微信生态的小卖程序。大组长开团大赚，小组长卖提成，快组长拿手续费。
估计去年社区团购火的时候，快团是作为pdd入局的工具出现的，在小程序里还是能看到这个：
后来巨头们被各种媒体批评与草民争利，所以低调行事。 而快团却因为其便捷的开售功能，以及各种大
头的入驻，野蛮生长了一年多——有的大头一个月就有几百万的销售额，于是干脆关了淘宝店，全力做
快团。 2.从fast代表团到大小代表团的支持。 ，取款是免费的。 这个红利期很快就会过去，因为经过一
年的发展，已经有很多快递集团的大头了。本来补贴的团长现在是收获的季节。
第二，给大头流量支持，让更多小头帮他们卖。
首先在快递组小程序中推送明星头像(只有销售额度达到一定标准的小组头像才能看到)。
前一段推六次，这几天只能隔见一次(近主动帮忙推销的团长不太多，系统自动减推)。
其次，官方销售群每天都会推荐一个大头。每位组长有24小时时间介绍自己的爆款。
5.25，介绍了这个大头，四个月他交了300多万佣金。 基本上每个团头露一次脸，就会有三四百个团小头
给他推销。一般至少有200名团长成员为他推销。这是多么nb的广告效果啊！相对于电商需要烧钱驱动，
处理客户的各种咨询和售后，做快团要爽很多。
当然，能被官方看中的大头必须条件过硬，评价标准也在不断提高。
第三，帮助小头加入更多的明星团体，和靠谱的人一起卖靠谱的货。售后有保障。
我已经说了帮助销售明星群的方法：小程序推送，官方销售群推送。
其实进入官方帮卖群的门槛并不高。官方设定的条件是： 3.什么样的人适合做快递集团的销售负责人？
适合有一些空闲时间，想赚点零花钱，比较勤奋的人。
快团卖本质上是一种胡作非为：帮人卖东西，自己赚提成。 没必要囤货，每天花一个小时挑选产品，然
后分发或者推送到群里。客户在小程序里自己下单，晚上帮销售负责人查看订单和佣金，处理售后(主要
靠客户的提醒号)。 这是被动收入。 

快团系统套APP/小程序开发费用大概需要多少:

不懂的技术的不知道app如何计算费用，不知道APP开发需要多少钱，因为有的公司也是报价不一样，但



是真很难给出一个准确的报价，因为APP开发不同，

具体的需求不同，同样难易度也不同，那么就产生了报价的差异快团系统套主要核心功能有6个,需要用
到12个开发人员，我们要考虑到APP开发的复杂程度,

因为APP开发针对的人群不同,那么每个APP的需求也不一样,所以难易度也不一样,开发需要100人/天和200
人/天,这个价格也是不一样的.我们要考虑到难易度,还要考虑到用多少人,假如我们需要54/天,那么我们开
发快团系统套项目的总费价格用大概就是6.48万元

近在研究快团，也写了几篇关于快团的文章，发了几个抖音视频。说实话，有点火。 一方面，目前涉及
这个的人不多，所以我还是看的比较深，比较，但是因为整个平台和生态才刚刚开始，很多东西都在变
化。 我要讲的是快团的生态。为什么我的标题写的是而不是？这是因为，我要讲的是一个模式。这种模
式可能起源于一群孤独者。目前来看，未来会怎么样还不好说。 所以我把私域流量变现工具的这种模式
叫做快群模式，而不仅仅局限于快群。这种模式会是一种什么样的生态，这种模式会有什么潜在的问题
？就来讨论一下！ 1、模型的核心： 保护每个人的私域流量，提供一个免费简单的小程序工具，让每个
人都能快速上手，开始卖货。卖货的属性类似于朋友圈分享图片卖货，属于原始、直接、个人化的卖货
方式。 2.因为很简单，很个性化，所以这种模式没有门槛。 他不像一个平台。如果他想在上面销售商品
，需要公司资质，品牌授权等等，因为他的销售主体是个人。 他的典型画像是这样的：我有一些自己的
私人朋友，然后我分享一个自己的产品(我自己种的，朋友的，自己工厂的)。我分享给朋友和微信群，
有人要买就卖给他。至于发货时间，能不能退，这些都是我自己的规则。我说不能退，就不退了。你问
有没有品牌授权。我说这是朋友给我的一些产品，我自己来处理。没有授权似乎也说得通。 我想说的是
，因为是帮助个人更方便地销售产品的工具，销售的主体是人，而不是公司，所以没有门槛，没有监管
，没有审核。产品质量、品牌授权、真实性、服务差异等。这些都是这种模式固有的问题。
3.大家可以很快聚在一起，一切都可以很快聚在一起。 因为方便，没有成本，而且每个人都有自己的私
有领域，结合在一起，就会逐渐成为全民使用的工具。从这个角度来说，快团模式可能会成为通用模式
，很多现在的电商消费用户会被他砍掉。后能有多大？不知道，可能很大，也可能因为各种问题在变大
的过程中死掉。 它为什么会死？我觉得可能是政策风险，可能是重大的众所周知的消费问题，也可能是
国家重点监管的模式需要调整。毕竟现在的模式确实粗放粗暴，问题很多。
4.未来可能的场景：大家都在用，私域的运营和变现工具！ 50%的人是纯消费者，每个人都有一个明示
的群体身份。大家一周都会在一些团长的私域(微信群，朋友圈)看到几次产品信息，觉得不错就下单购
买。每个人都会有几个领导觉得不错，认可，建立了信任，形成了购买习惯。他们中的一些人属于他们
自己的社区或附近的团体。与其他组相比，这些组的头部更接近。除了购物，还有很多其他的交集和交
流。 40%的人是消费者和推荐者。他们有自己的私域，微信好友比较多，或者在工作中可以接触到很多
人。业余时间也想做点副业，但是没有那么多时间，也没有自己整合供应商选择的能力。因为我之前也
买过一些负责人的东西，基于对负责人的认可，他们成了销售负责人，每天分享自己觉得不错的产品，
赚一些提成。对他们来说，一个月能挣几千块，也算是比较满意了。 还有10%的人，供应负责人。他们
之前可能做过供应商，微商群体的队长，大淘客，社区团购的负责人等私人领域资源比较大的人，也可
能见过别人当群体负责人赚了很多钱。他们从小白开始，先成为销售主管，然后成为供应主管。目前快
递集团有100万的组长，大部分是消费者，也有一部分是销售组长，真正的供应商很少。不过这部分人以
后应该会增加，可能占10%。 因为还有大量的供应商，他们之前只在淘宝、拼多多、jd.、tik tok等渠道开
店，现在也需要购买快递团进行销售。在供应之前，他们也会发现，先做一个供应负责人是非常有价值
的。不仅可以方便领导复制，还可以了解这个，还可以顺便建立自己的私人销售渠道，正好可以激活这
些之前想转型但还没找到转型方法的几十万上百万的老客户资源。
将来，每个人都会在淘宝和拼多多上，也会在tik tok快递上。同时，因为每个人都有微信，所以每个人都
会上视频号和快递群。快团相当于私有域流量的运营和变现工具。 5.还有哪些来的快团？ 做电商，似乎
过几年就会有一个格局迭代，尤其是私域流量领域，更明显。从搜索电商到内容电商再到短视频直播，
这是大趋势。我们认为你们都感受到了。这是电子商务的主流趋势。在这个大趋势下，还有一个小趋势
，就是从中心化的流量分发平台到去中心化的私有域流量。 10年前，人们不会去想怎么做私域，因为公
域的流量足够大，只要做好产品，做好活动报道，就能源源不断的拿到订单。但是现在私有领域电子商
务是除了tik tok之外第二热门的方向，因为现在流量太难找了。 所以现在每个卖货的商家都想建立自己
的私域，每个品牌都想摆脱对传统平台的流量依赖。后大家默契的做了同样的事情，微信加人，然后在



微信里重复触达和营销，诞生了各种玩法和模式。
微信商务——新媒体电商3354社交电商3354社区电商3354社区电商3354后续⋯？
几年一个新的模式，我感觉，有可能快递集团的这种模式未来会成为标配。可能有很多这样的工具。 但
尴尬的是，这种模式本来就是工具，并不是平台。如果做成平台，就没有优势了。但它只是一个工具，
没有变现的模式和价值。 为什么这么说？ 工具的价值在于根据工具的使用付费。可以参考一下赞，年使
用费是核心收入。如果和快递团一样，完全免费，没有交易佣金，那这样做的目的是什么？本来这么贵
重的工具是可以按照使用时间收费的，但是拼多多自己也不缺钱，还没有想用这种模式赚钱。有可能这
种模式终服务于拼多多本身，作为私人社区分销渠道进行布局。有可能因为这样的定位，他可能会继续
游离。对于其他进入者来说，如果他们也跟进，就会继续烧钱。 所以经过这样的分析，可能的进入者要
么和拼多多类似，在电商领域有很大的实力。它们不是作为一项有利可图的业务来做的，而是仅仅被用
来增强现有业务的能力，或者作为对现有业务的防御，如微店、有赞和魏梦。对于新的创业团队来说，
做这种模式的意义和前景都不大。按照这个逻辑，应该很难看到百团大战的盛况，以及美团时期的社交
电商套餐模式。 6.如何解决隐忧？ 税收问题是社区团购模式大的隐忧之一。这个问题在快团模式中也存
在，但是这个问题的解决交给了平台方。作为平台负责人，可以自己做好销售和服务。至于怎么解决，
应该有人士来考虑。 假货问题是电商平台都会遇到的问题，而且是非常严重的问题。如果是纯平台，这
个问题至关重要。解决不好，平台马上就死了。现在，常规平台会有商家的资质审核和各种门槛，但还
是挡不住假货的出现。现在快递团模式本质上不是平台，只是工具。对商家没有审核，更谈不上授权，
都交给团长去操作，所以这方面的问题肯定会更严重。但有没有可能，基于这种生态的自我进化，让更
有良心的头头做得越来越好，不负责任的头头自然淡出？基于目前的比价市场，我觉得很难。 服务的问
题也是这种模式的缺陷。因为服务的主体是团长，不像以前的平台有专门的售后和专门的评价体系，会
对商家的行为进行约束，做出各种处罚。在快团模式下，团长就是平台自己，他只是借了工具来发货，
所以理论上来说，如果团长在开团前说这个产品不能退，就不能退，他说什么规则就是什么规则。但显
然，消费者不会认为这是对的，因为他们在其他平台买东西的时候，都有这些服务，比如7天无理由退货
。关于售后服务，确实有很多问题需要解决。 结算问题，这也是一个大问题。目前如果团长自己卖产品
，问题不大，可以后台提现。不过可以肯定的是，团长卖的东西大部分都是供应商提供的。目前的合作
模式一般是团长开团，出口订单给供应商，供应商发货，团长结算货款。在这种模式下，供应商和团队
负责人都有风险。有的供应商可能已经发货了，但是团长不会结算货款。团长先结算货款，有可能供应
商不处理售后或者干脆不发货。其他平台解决方案类似支付宝，会有第三方。但目前在快团模式下很难
有这样的第三方。因为这个合作本来就是一种商业合作，而且是快团工具之外的商业行为。除非快递集
团线上供应商后台在系统中实现供货交易行为。至于会不会有这样的格局，我就不知道了。我觉得平台
方也是在摸着石头过河。 7.总结一下。 该模式具有创新性，有许多吸引人的功能，未来潜力巨大。但也
存在很多问题和隐忧。这些问题，一方面会影响大家进来的积极性，更重要的是可能会带来很大的风险
。大的风险可能是这个模式做不下去了，这个工具用不了了。然而，正是因为这些不确定性，才值得研
究。

快团系统套行业的盈利方式:

1.利用快团系统套APP/小程序开发扩大订单渠道和用户群体，通过分佣扩大团队。

2.邀请快团系统套相关行业人员入驻，统一获单，抽取提成。

3.发展城市代理，通过收费或提成，向各城市快团系统套服务公司/个人持续获得收益。

快团系统套是一个可以长期深耕持续运营的项目，并可借此切入拓展衔接养老、护理等领域。

想要了解具体快团系统套项目开发费用，方案报价，思维导图，测试系统，可以联系我们，免费获取！
是否合作不重要，多一份参考多一份机会！
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