
链动2+1APP模式开发

产品名称 链动2+1APP模式开发

公司名称 广州茂林网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市黄埔区城门大街2号之三5楼5103室

联系电话 13128642589 13128642589

产品详情

店家能够建立微信公众号这一方式朋友圈发布一些优惠促销，那样能吸引更多的用户加好友，在加上完
成之后还可以为**实时消息推送一些相关产品信息主题活动消息，甚至能为**提供一些网上客服、网上
咨询等服务，根据开发设计消费群创建微信群或者朋友圈营销等方式商品销售，根据社交平台的品牌推
广有较强的粘性，店家进行宣传时，还会具备相对较低的成本费且仅有加速的快速传播，但是大的缺点
是社交平台的营销模式验证门槛低，且顾客质量良莠不齐，甚至都没有创建合法合规诚信评价管理体系
，因而欠缺一定消费确保。

链动2 1方式，软件上销售产品能够设置一些爆款、高利润产品，付款特定额度就能成为平台上的代理商
，变成平台代理有一个益处在于，得到499的大礼包商品，同时拥有平台中同类产品，顾客只需要缴纳快
递费就能免费试用。

一、链动2 1方式详细介绍

全部方式一共分两真实身份，分别为代理商跟老板。**499豪礼就可以变为代理商，发展趋势2个代理商
就可以更新老总。

代理推荐一个新的代理商得到100元购物返利，老总强烈推荐代理商得到300元购物返利。

老总集团旗下的代理推荐一个新的代理商，代理商得到100元购物返利，与此同时老总得到200元差值购



物返利。

这一点很容易解释，和常规代理招商没什么特别大的差别，但是在这个规章制度中有一个创新性的地区
，便是跳出来体制。

在一个代理推荐2个代理商以后，如果要变成老总，那就需要把以前介绍的2个代理商交给上级领导老总
精英团队，协助上级领导老总团队裂变，然后再次创立一个老板精英团队，开展市场开拓。

这就导致了原先的老总精英团队集团旗下的代理商，变成老总以前介绍的代理商，始终留到原先的老总
精英团队，从而老总精英团队可以获得持续不断的新增加代理商。

每新增加一个代理商老总都能获得200块的奖赏。

这便协助老总建立了一个不断躺着赚钱的制度。

此外上级领导老总精英团队可以获得新塑造的老总精英团队10%的盈利购物返利。

再者为了防止下属摆脱时留有两个不动小号或丧尸帐户，不可以做到真正的下属协助上级领导发展趋势
精英团队。

代理商或老总盈利提目前，需预埋冻洁20%在行业，结束特定每日任务才可以解除冻结所有可取现。

特定每日任务

1、以前直推交给上级领导的另一精英团队B1和B2均升级成代理级别或老总等级

2、B1和B2精英团队伞下单超出10单



这便是链动2 1方式，这一规章制度意思的点取决于跳出来体制，尽管全部规章制度简易，但跳出来体制
促使集团旗下地区代理在更新上司的情况下，协助上级领导老总得到连续不断见点奖赏。

无尽层见点奖，地区代理老总不断循环，这都是这样的规章制度具有的竞争力的地区。

一个规章制度占优势点会出现缺点点，缺点之处在于这一规章制度不是很有利于产生地区代理精英团队
，不过是代理分销机制，简言之这一套政策是C端顾客的裂变机制，难以形成地区代理精英团队。

没法裂变式地区代理精英团队，则新项目就跑不长久，漂亮每天秒微信公众平台在去年的11月份暂停了
经营。

二、链动2 1方式优化提升计划方案

适用于这一套规章制度我得出2套优化提升的解决方案。

方案一、在老总等级前提下添加代理商精英团队体制

499的商品返出来300元钱还剩下99，如果的成本30元，那我们还剩下69块的盈利空间。

当然如果的生产成本是30元，销售市场价是999，那样盈利空间会非常大，大家姑且还是要以499去举例
说明。

大家在这样一个链动2 1方式前提下代理商精英团队体制：

1.自己当老板直推出去10个一个新的老总，能够在线升级为一星老总，一星老总精英团队每出一个499，
一星老总附加得到10元购物返利。

2.自己当老板直推出去30个一个新的老总，能够在线升级为二星老总，一星老总精英团队每出一个499，
一星老总附加得到20元购物返利。



3.自己当老板直推出去60个一个新的老总，能够在线升级为评星业务部，

A、评星业务部每出一个499，一星老总附加得到30元购物返利。

B、评星业务部能够享受企业股票大盘年底分红。

C、等其它购物返利利益

加这么一个小一点更新方法，就是为了老总提供新的发展空间，有益于产生代理商的精英团队管理体系
，而且更有利于促进2 1方式的发展趋势。

中后期品牌商也能增加别的的商品，依据不同级别的，设计方案不同级别的的购物返利标准，或是进货
价钱就行了。

方案二、把链动2 1体制上升至B端代理级别

现阶段大家看到链动2 1体系是放到C端客户基础上，我们也可以把2 1体制放到地区代理招商合作上，

例如变成总代理必须1万块，假如企业的货物成本费为2000，这中间就会有8000块的盈利空间。

总代理强烈推荐2个总代理，能够升级成品牌合伙人。

总代理强烈推荐总代理，得到3000块的奖赏，品牌合伙人强烈推荐总代理得到5000块的奖赏，品牌合伙
人集团旗下的总代理，强烈推荐一个新的总代理，总代理可以获得3000块的奖赏，品牌合伙人得到2000
块的差值奖赏。

假如在这个基础上引进链动2 1方式，总代理强烈推荐2个总代理升级成品牌合伙人，那就需要把原先的



集团旗下2个总代理交给原先老品牌合伙人精英团队，那样只需总代理在更新品牌合伙人的时候会留有2
个总代理，进而品牌合伙人能够实现长久躺着赚钱2000块的见点奖赏。

这个就很大的增强了品牌合伙人的招商银行诱惑力，同时也可以在品牌合伙人以上添加评星合伙人的定
义，就好比我以前所提到的评星上司的体制一样，进一步促进了团队招商合作裂变式性。

一个规章制度建设应该根据企业产品特点，公司的人性化网络资源情况及上司的做生意核心理念去一体
化设计。

由于一些社交平台的构建也使人和人之间具备某类更为密切的联系，当顾客所使用的某类产品在某一服
务平台进行交流以后，也等同于从另一方面达到一个高效的口碑传播。比如微信这一软件就十分庞大用
户数量，微信朋友圈这类社交媒体营销方式也极为活跃性，服务平台也极为对外开放，那也是移动电子
商务在进行营销的时候被所吸引优点特性。
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