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产品详情

一、链动2+1商业模式玩法解析？

链动商业模式身份架构解析：代理、老板

链动商业模式四大奖励机制解析：直推收益、团队见点收益、平级奖

（可以下级老板收益的10%，由平台额外补贴）、帮扶基金（完成平

台发布的指定任务，即可解锁相对应的奖励）

1.直推奖：用户在平台消费购买499礼包即成为代理，可去发展市场，



代理即可享受100元的直推奖励

2.团队见点奖：你在团队里做两单（499）业绩，你即可走出现有团队

，成为老板身份即可以去发展自已的市场，在做自已的市场在做业绩

，再收一单即可获得100元直推奖与200元的团队见点奖。以此类推团

队在有创造出业绩（一单）我可以获得200元的团队见点奖。

③平级奖(平级，10%)：成为**老板后，可拿直推“**老板”收益的10

%（举例，你在市场上创造两单业绩，即可以成为了“**老板”，成

为**老板身份后，在发展市场即可，获得“直推奖100元+团队见点奖2

00元=300元，那么**老板A作为其平级发展人，则可获得300元的百分

之十也就是“300*10%=30元”。可获得30元的平级奖，由平台额外补

贴给A老板 ）

帮扶机制（80%冻20%）：其中还有一个为了防止出现死号的一个机

制，帮扶机制：当你发展的市场出了一单业绩后，却并未继续去创造

你的业绩这个时候，通过平台检测发现，评判过后为死号则会直接冻

结你收益的20%，剩下的80%则是可以提现的，你去把他激活在为以

前团队创造业绩（或完成平台指定的业绩任务）则能解除冻结。



保护原来推荐关系，用户关系基因链不烧伤，人数可自定义，拿关系

链团队无限级差奖励，同为团队身份点位分红奖一样，可设多个身份

，比如创始人/股东/合伙人，可（自定义）不同身份等级的升级条件

（比如推广人数，推广指定身份等级会员数，订单的数量，业绩金额

，团队之间的业绩占比，伞下总业绩），或者可以直接购买平台另外

的大礼包升级到不同的级别。

且模式劲爆，全球首创，终生只需消费499，第三条现开始无限链动拿

钱，提现秒结算无需手续费，（特色优势：2级分润，无限拿钱，没

有多层级）

举例：一家专业做大健康产品的源头工厂，设置了一款套装产品，售

价499元

设：

B用户在平台，推广C用户在平台购买礼包，成为代理，即B用户，可

以获得直推收益100元；



鉴点奖也就是团队奖励200元，如果B为“老板”身份；

则B用户还能额外获得200元鉴点奖；

并且还可以根据自身优势，是否设置每日的静态分红；

5、还可以结合分红池奖励：在平台下的每个订单，平台都会拿出3%

收益，放到分红池，可以每周或每月，一个季度，达到平台某个身份

，即可获取相对应的身份奖励

举例：分红奖总佣金为10w元，V1奖金池20%，V2奖金池30%，V3奖

金池50%，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：10wX20%=20000元

V2奖金池5人，每人获得：100X30%÷5=6000元

V3奖金池10人，每人获得：100X50%÷10=5000元



且分红奖励还可以结合链动2+1商业模式做复购，当你想获取我每周

平台的分红奖励时，1、到达身份可以获得分红，2、要到平台的复购

专区，每周复购1次产品即可参与分红，想要获得每月分红用户每周

要在复购专区，复购1-3次产品。增加链动商业模式复购的难题。

6.还可以结合区域玩法:区域奖励 ，根据用户在平台下单的产品地址为

导向，平台会拿出订单的部分收益，分给该区域拥有相对应区域身份

的领导进行奖励。

区域奖励：产品为100元，在本单中拿出10%（10元），按百分比进行

分发区域奖励

省代：10%

市代：7%

区代：3%

链动2+1模式如何合法合理的运营？如何规避风险？



1、更改参与玩法，不以现金直接参与活动；消费购物——购买同等

价值产品

2、对接第三方支付机构和正规的税收团队（灵活用工）正常纳税；

3、正常的商品交易信息，正常物流发货，真实流水

今日扩展资料：O2O线上线下结合商家模式

由于线下的客户的增值已达到瓶颈期，各大实体经济纷纷考虑通过转

战线上电商寻求突破口。而各零售实体店以电商为支撑，由线下向线

上延伸，积极布局电商。相对于传统的电子商务模式而言，O2O商家

模式的闭环特性可以做到对用户的每个交易以及满意度进行全程跟踪

，而平台也可随时分析用户相关数据，及时调整商家营销策略。

O2O，查看附近的人是为了获取用户的位置信息以及透过签名了解用

户的消费兴趣，通过微信用户的数量增长将其品牌进行推广

O2O 闭环是要实现两个O之间的对接和循环。线上的宣传将消费者引



流到线下消费达成交易。然而，这只是一次 O2O ，未实现闭环，要

做到闭环，商家需要将消费者再从线下引回线上。消费者消费后对产

品或服务作出评价、重复消费等行为，用户和品牌有了粘性才实现了

O2O 闭环。

在生活娱乐的O2O领域中，若不能对消费者的全商部行为进行记录，

消费者对商家没有依赖性，商家平台的价值就小了。因此闭环也是O2

0平台的一个基本属性，这也是O2O平台与普通信息平台的一个重要

区别。
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