
谭八爷分销商城APP开发

产品名称 谭八爷分销商城APP开发

公司名称 广州市金诺互联网科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 广东省广州市天河区

联系电话  132****4389

产品详情

谭八爷系统开发,谭八爷分销系统,--罗经理：189-2231威8293电--谭八爷APP,谭八爷软件开发,谭八爷定制
开发

如果将时间拨回三个月前，徐利华的这家门面还主要销售进口水果，门店遭遇了开业以来大的危机。徐
利华介绍，门店的地理位置不错，靠近多个小区，但街口有叶氏兄弟的竞争，街尾还有鲜丰水果的堵截
，线下竞争激烈，疫情期间附近的居民都通过电商平台下单买水果，徐利华虽然也有自己的配送模式，
但价格和速度上无法和那些大平台相比，无奈之下，合伙人和他一度有退出的打算。

谭八爷作为休闲零食领域的品牌，能实现线上销售的爆发得益于其建立了一套系统完整的微商分销体系
，通过微商分销制度和代理阶梯奖励方案突破了线下传统销售模式，打造了谭八爷的零食销售帝国。接
下来跟着甲骨文科技一起了解一下谭八爷微商分销系统模式!

一、谭八爷的形式:

①.是一种代理商的形式，想要成代理商，必须有上级要求，注册后由上级审核通过，代理商也可自己增
加好友为代理商。

②.成为代理商之后，就可以按照团队成绩的考核，拿团队成绩的分红。

③.谭八爷下单体系分红形式的算法:依据不同的团队成绩考核拿的比例不一样。

例：你介绍了3个代理商，你们四个人人均出售额为10000元，一共便是40000元，谭八爷就会有14%的返
点，也便是5400元。

你介绍的3个代理商均出售额10000元，返点是7%，也便是700元，3个人便是2100元。

也便是你本月会有5400-2100=3300元的返点。



所以，除了我们自身的产品售卖以外，也应该花时间去找人，去组成自己的团队，简单点讲便是人多力
量大。

你只需要找10个客户，介绍他们成为你的署理，你的团队现在是11人。

然后让他们再各自去介绍10个代理商，那么你的团队现在便是111个人。

然后再让你的团队每人去介绍10个客户，那么你的团队就有1111个人。

此时，你已经不需要卖产品了，只要我们每个月花买100块钱的产品自己吃，那么你团队的出售额将到达
111100元，返点会有22220元。

你直属的每个代理商出售额11110元，返点888，十个便是8880，那么你将取得22220-8880=13340元。

二、为什么谭八爷微商代理商出售形式会这么火?

这有得于全新代理商拿货返佣软件形式，对于产品而言，更多在于谭八爷团队式出售形式。具体有三个
方面：

①.广度上的开展，也便是直属代理的数量与质量;

②.深度上的开展，也便是代理的数量与质量;

③.两者必须平衡，不然就不可能有很高的收入的。

因而，对于每一个加入的人都是相对而言公平的，付出的越多，团队管理的越好，自然会形成良性开展
，收入自然不会低。

收入也分两部分：署理价格和零售价格的差价，便是赢利;公司奖金，也便是说署理返佣方式抽成(随着
你销量的增长而提升奖金比例)

三.谭八爷微商分销体系的优势?

①.0出资、无门槛(这里的零出资便是不交什么代理费这些，首先你要卖产品，你必须要知道产品的特色)

②.0囤货、0压钱低风险、起步快

③.形式好、通明管理

④.无差价，署理统一代理价，无中心代理商赚差价

⑤.高返利，多劳多得，依据每月的出售额按比例公司返利给署理

⑥.免费培训。没做过微商没关系，不会做微商也没关系，我们会一步一步教你入门

⑦.“谭八爷”归于快消品，复购率高，男女老少都能吃，消费群体巨大

⑧.“谭八爷”有专门的下单渠道，操作简便。个人销量，团队销量，个人奖金，团队奖金，一望而知。

⑨.不分总代市代，我们的署理价一样，也不存在上下级赚差价。



⑩.收入等于：差价(零售价-
代理价)加提成(依据一个月的销量对应的百分比进行提成，销量越高对应百分比越高)。

新零售时代，线下价值实现回归，靠谱好物线下快闪店使得用户真正可以近距离的与品牌展开互动，感
受整个产品体系的高端品质，为线上渠道起到导流的作用，从而形成了线下引流—线上扩散—裂变分享
的“流量转化三重奏”。

谭八爷分销系统--罗经理：189-2231威8293电--谭八爷微商系统,谭八爷微商分销

徐利华首先调整的就是销售模式。在三四月份，徐利华通过为附近小区提供平价蔬菜的模式建立起门店
早的微信群，首批顾客就这样积累下来。在此后的经营中，徐利华将推广微信群作为店员的考核重点，
凡是来购物的消费者，店员都会邀请入群。“目前门店的微信群已经达到5个，几乎涵盖了周边主要的小
区。”这些微信群也为门店销量带来了质的改变。“现在门店的日营业额是此前的1.3倍，而且这还仅仅
是开始，我们通过后台数据发现，越来越多的客源都是通过微信群来的。”
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