
荐康客分销系统开发

产品名称 荐康客分销系统开发

公司名称 广州微码互联科技有限公司业务部

价格 1.00/个

规格参数 荐康客分销:荐康客分销系统开发

公司地址 广州市天河区

联系电话 13480273125 18122468543

产品详情

社会交往，简称“社交”，是指在一定的条件下，个体之间相互往来，进行物质、精神交流的社会活动
。社交电商是在社交媒介的基础上，由社交关系链、优质的内容来获取用户，并对商品进行展示和分享
，进而完成获取用户、激活、商品和服务交易、售后服务和用户留存等系列的商务活动。从社交电商的
链接方式可以分为：关系型链接（社群团购模式、分销模式、社区团购模式、会员制模式）、内容型链
接（UGC、PGC等），从社交电商品类和用户定位来看，可以分为垂直型和综合型。随着传统电商增速
的持续下降（目前已经降至30%左右），流量红利逐渐殆尽，小部分的头部品牌占据了传统电商平台大
部分的流量，获客成本不断上升（目前约为250元/人），单一的购物场景还使得传电商的购买转化率也
远低于社交电商。可以说，社交电商是人、货、场要素的重构。社交这种低成本的方式获取用户，是社
交电商兴起的关键要素。用户既是购买者，又是分享者。回归人的社交属性，消费者更有趣、开心地进
行购物。

荐康客系统开发找黄松181-2270-5046微电，荐康客系统app开发，荐康客系统软件开发，荐康客系统模式
开发，荐康客系统定制开发，荐康客系统平台开发，荐康客社交电商系统开发，荐康客新零售商城系统
开发，荐康客分销模式系统开发，荐康客现成系统模板方案，荐康客成熟模式案例源码出售，荐康客系
统开发费用及周期。

科学技术的迅猛发展，给人们生活带来了日新月异的变化，也深刻改变了大众媒体的传播环境。对于科
技报道来说，一方面，大众更关注科技进步和技术革新，为其提供了更广泛的受众群体；另一方面，借
助不断更新的技术手段，科技新闻的生产、传播方式更加丰富多元，呈现出来的产品也更新鲜、吸引眼
球。

荐康客社交新零售系统制度介绍：

1、“荐康客”采用了十十复制裂变模式。

平台会员分为三个等级：V1、V2、V3，当你消费了330元产品后你就是V1，最少推动十人消费后就升级
为V2，十个V2再推动十人消费后你就升级为V3，以此类推当然十个V3还要继续推动更多人消费。



2、“市场服务奖”分为自购回扣和销售奖励两块

（1）自购回扣奖分析：

自购时，根据自己级别：V1时回扣5%；V2时回扣25%；V3时回扣35%。

①当V1开拓市场推荐了他人消费，就会得到销售奖。按照自购回扣（***）比例，V1推荐了新人消费，
这个新人就进入了（第二层）V2行列，每推荐1个新人消费就能得到20%***。因为我们要减去新到客户
（V1）的5%，25%-5%=20%；

②当V2行列（无论什么人）推荐了新人消费，新人就进入了（第三层）V3行列，但V2行列的人推荐的新
人不属于我们直推，就得把25%的奖励让给V2行列，我们能得到V3行列的10%奖励，35%-25%=10%。

③也就是说，当我们成为V1的时候，我们拓宽了市场，我们的团队出现了V2行列、V3行列，每次新的消
费我们要么可以拿到V2行列的20%***、要么可以拿到V3行列的10%的***。可以永久性拿下去，没有封顶
。当然肯定还会出现V4、V5、V6等等行列，但我们的奖励拿到V3行列截止。

（2）销售奖介绍：

此奖也称“培育奖”。当我们培育了V2或V3市场，两个行列各自都最少有十人消费，我们就升级到了V3
级别，每月业绩最少不低于销售额3300元，平台会发给“绩效奖”。

我们下面的团队中，有两个团队各销售了5万元，得到3%的绩效奖；当四个团队各销售了5万元，增加1.5
%的绩效奖；当六个团队各销售了5万元，再增加0.5%的绩效奖。

在营销过程中我们还能获得2%的优惠代金券、1%的年终奖、5.5%的店补。这个“店补”是我们在地面开
设了营销点，为平台增加了一个销售渠道，因此可以得到5.5%的补贴。

随着移动互联网的不断发展和新媒体的兴起，科技报道①也面临着不小的挑战：大众传播的舆论生态、
媒体格局、传播方式和内容呈现形式都发生了很大的变化，娱乐化、碎片化与轻阅读盛行，高大上、晦
涩艰深的严肃“硬”新闻正在失去越来越多的受众。在这种情况下，科技报道有必要探索一种更符合新
媒体规律和自身特点的写作与传播方式，以适应环境变化和受众需求，达到更好的传播效果。传统电商
的底层逻辑是各类品牌商来瓜分和争夺相对稳定的流量，而社交电商则不同，每一个用户都是一个节点
，利用自己的社交关系，基于自己的信誉，开展较为精准的传播和互动，产生用户裂变。或依托优质内
容积累粉丝，无需向B端支付广告费，成本较低。社交电商可以提高与消费者的熟悉程度和信用程度。每
一位从业者都把个人信用抵押进去，努力服务好熟客，服务好消费者。每位从业者都会本能地维护与消
费者的关系，买卖不成情意在，买卖不成信誉在。若失去了购买者的这份情义和信用，任何一个从业者
都会失去自己的存在价值，失去了继续交易的可能性，断送的不是商品，而是持续交易的基础。这一切
都使得基于移动互联网的社交电商降低了商业的交易费用和交易风险，拓展了交易空间和提升了交易价
值，提高了人与人之间的交易信用。
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