
链动引流+七人拼团+团队奖励（复购）+区域合伙人招商方案

产品名称 链动引流+七人拼团+团队奖励（复购）+区域合
伙人招商方案

公司名称 东莞市微三云大数据科技有限公司

价格 .00/件

规格参数 产品:积分商城会员商城
属性:源码定制
地区:东莞

公司地址 广东省东莞市东莞市松山湖园区瑞和路1号2栋40
3室

联系电话 19957968337 19957968337

产品详情

随着互联网的快速发展，传统的线下拓客方式已经不再满足企业的需求。坐等客户上门和朋友推荐等低
效率的方式，不仅无法满足企业的销售需求，还导致人工水电费用不断输出。因此，为了提高产品销量
和解决人工成本问题，越来越多的企业开始将目光转向线上发展。

对于美容护肤品行业来说，线上发展的前景尤为广阔。随着消费者对美容护肤需求的不断增长，市场竞
争也日趋激烈。因此，如何快速推广产品、扩dapinpai影响力成为美容护肤品企业的首要任务。

为了解决这个问题，本文提出了一种结合链动（引流）+七人拼团+团队奖励（复购）+区域合伙人招商
的组合方案，旨在完善整个平台商业体系。通过该方案，企业可以快速将线下用户转移到线上，提高产
品销量和品牌zhiming度。

一、链动2+1模式

链动2+1模式是一种快速裂变和引流的模式，通过设置代理和老板两个身份，以及相应的奖励机制，可以
激发消费者推广的积极性。在美容护肤品行业中，链动2+1模式可以应用于产品推广和品牌推广两个方面
。

1. 产品推广方面：通过设置不同价格的产品体系，让消费者在购买产品后可以获得相应的身份和奖励。
比如，购买699元的产品就可以成为代理，获得推广权益；购买999元的产品就可以成为老板，获得更丰
厚的收益。同时，设置相应的推荐奖励和间推奖励，鼓励消费者推荐更多的人加入平台。



2. 品牌推广方面：通过设置相应的品牌奖励，让代理和老板可以获得更多的品牌曝光和zhiming度。比如
，设置品牌推广奖励，让代理和老板可以获得更多的品牌曝光和zhiming度。同时，设置相应的品牌合作
奖励，鼓励代理和老板积极推广品牌。

二、七人拼团模式

七人拼团模式是一种解决复购问题的模式，通过设置团长和团员两个身份，以及相应的奖励机制，可以
吸引消费者不断进入平台消费。在美容护肤品行业中，七人拼团模式可以应用于产品复购和品牌复购两
个方面。

1. 产品复购方面：通过设置专区产品，让消费者购买后可以成为团长或团员。团长可以享受更高的奖励
，而团员则可以享受拼团成功后的奖励。同时，设置相应的复购奖励和点位奖励，鼓励消费者多次购买
产品并参与拼团活动。

2. 品牌复购方面：通过设置相应的品牌复购奖励，让团长和团员可以获得更多的品牌曝光和zhiming度。
比如，设置品牌复购奖励，让团长和团员可以获得更多的品牌曝光和zhiming度。同时，设置相应的品牌
合作奖励，鼓励团长和团员积极推广品牌。

三、团队奖励机制

团队奖励机制是一种激励代理商积极推广产品的机制，通过设置不同的身份条件升级来设置团队奖励，
可以激励代理商积极推广产品。在美容护肤品行业中，团队奖励机制可以应用于不同级别的代理商。

1. 初级代理商：设置相应的直推奖和间推奖，鼓励代理商积极推广产品。同时，设置相应的帮扶机制条
件合理去冻结用户自身与团队收益的20%，包含平级奖励完成条件1-3个条件即可解冻收益（完成一次即
可）。

2. 中级代理商：设置更高的直推奖和间推奖，鼓励代理商快速扩大销售网络。同时，设置相应的团队管
理奖，鼓励代理商管理好自己的团队。

3. gaoji代理商：设置更高的直推奖、间推奖和团队管理奖，鼓励代理商快速扩大销售网络并管理好自己
的团队。同时，设置相应的联创合伙人分红，让gaoji代理商可以获得更多的收益。

四、区域代理招商机制

区域代理招商机制是一种吸引更多代理商加入企业的机制，通过设置不同的区域代理招商比例规则来吸
引代理商加入企业。在美容护肤品行业中区域代理招商机制可以应用于不同级别的代理商招商方面。

1. 初级代理商招商方面：设置较低的招商比例规则，吸引更多的初级代理商加入企业。同时设置相应的
招商奖励来激励代理商积极招商。

2. 中级代理商招商方面：设置更高的招商比例规则吸引更多的中级代理商加入企业，同时设置相应的招
商奖励，来激励代理商积极招商，以及给予gaoji代理商分红来增加代理商的收益，从而吸引更多的人加
入企业。
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