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产品详情

成都商城三级分销模式|三级分销商城系统网站建设

西安云英网络科技有限公司）专注商城系统及电商PP开发，为企业级商家提供零售商城、B2B2C多用户
商城系统、三级分销商城开发、三级分销系统网站、小程序商城、社区团购系统等多端商城及电子商务
行业解决方案.

三级分销系统开发制作

分销模式就是任何一种销售模式。在西方经济学中，分销的含义是建立销售渠道的意思，即产品通过一
定渠道销售给消费者。亦即分销是产品由生产地点向销售地点运动的过程，产品必须通过某一种分销方
式才能到达消费者手中。

根据著.名的营销大师菲利普�科特勒的定义，分销渠道是指某种商品或服务从生产者向消费者转移的过
程中，取得这种商品或服务的所有权或帮助所有权转移的所有企业和个人。但是，它不包括供应商、辅
助商等。

基本介绍

分销模式，流通模式的一种：即制造商通过分销商
(代理/经销商)将产品辐射至各零售网点。它体现了厂商专.业化分工的特征。

与直营相比，分销模式投入较少、效率较高，对制造商自身人力资源及管理能力的要求较低，因此更具
适用性和普遍性。国内家电、手机、快速消费品等产业领域的厂家，真正做直营的并不多，大部分采取
了“直营+分销”的模式，而且其中分销所占的比例较大。

尽管从宏观角度看，随着上游制造业整合和下游零售业整合，分销的生存空间趋于减小，但就国内市场



而言，它在相当长的时间内(至少5年)仍是一种主流流通模式。做出这个判断并不难，只要深刻理解国内
市场“幅员辽阔，内部差异大，纵向层次多”的主要特性即可。国内市场上，许多企业的渠道结构虽同
属“分销”，但具体形态是有很大差异的。下面对它们的产生缘由、特征和利弊等进行辨析。

常见分类

分销类型分为大分销和小分销

分销之大小，主要是依据厂家许可分销商从事代理或经销活动的区域范围而定。区域范围较大——一般
来说存在省级及省级以上分销商——可称作大分销；反之，则称为小分销(设立地级及地级以下分销商)
。

大分销模式下，渠道窄而长，常常存在二级乃至更多级别的分销商。对厂家来说，大分销模式的主要有
利之处是：充分利用社会资源，减少管理成本和销售费用，获得较高的销售效率。其问题在于：难以激
发渠道能量，销售被渠道结构所束缚，市场做不深、做不细。反之，小分销模式下的渠道结构宽而短(又
称扁平化)，且对区域市场进行了空间细分，可以通过密集分布的“毛细血管”将产品流往每一个市场层
次和每一个市场角落。

大分销的销售动力，往往来自于产品及品牌本身(沿渠道而下，一泻千里)，渠道助力或渠道加速功能相
对较少，而在小分销状况下，渠道会对产品“水流”产生强大的推力(分销强劲，牵引上游)。

目前，国内采取大分销模式的，通常是两类企业：一是本土中小企业，二是外资企业。他们的共同特点
是自身无心或无力驾驭密集式的渠道体系。因为渠道密集意味着企业内部销售人员众多，管理难度较大
。

本土中小企业这么做是一种无奈，它们的销售必然受制于渠道。而外资企业则是权衡利弊后的理性选择
：

首先，由于外资企业品牌力、产品力较强，因此对渠道的依赖性较弱，对渠道管理的要求可以相对宽松
一些——凡消费者指认程度高的产品，尽管也有渠道冲突(窜货、乱价)，但这些冲突对渠道体系的负面
影响较小。

其次，外资企业产品附加值较大，能够容纳多个流通层级。也就是说，它虽然有多级渠道，但各层还都
能吃上饱饭。

再次，对于管理庞大的销售团队：外资企业深感艰难，轻易不敢尝试。这是个极为现实的问题。近年来
，也有一些外资企业借鉴本土企业深度分销的做法，但由于企业文化的整合程度低，管理跟不上，结果
费用陡增，效益下降，业务团队的道德风险大到企业几乎不能承受的地步。

除以上几方面因素外，部分外资企业谈判力较强，对“被分销大户所制”的顾忌较少，另外恪守厂商分
工、营销销售分离原则，也是其选择大分销模式的重要原因。

分销模式分类

分销模式主要分为代理或者经销商模式、直营模式、寄售模式。

功能

分销渠道的基本功能是实现产品从生产商向消费者的转移。但同时也有其他方面的功能。分销渠道的功
能主要有：



1.调查研究：是指分销渠道的部分成员收集、整理有关当前消费者与潜在消费者、直接竞争者、替代品
竞争者、其他参与者及营销环境其他方面的信息，并及时向分销渠道内的其他成员传递相关信息，实现
渠道内的信息共享。

2.促销：渠道成员可以在厂家的支持下，通过各种促销手段，以对消费者有吸引力的形式，把产品或服
务的有关信息传递给消费者，激发消费者的消费欲望，促成交易成功。比如新产品展示会、季节性促销
活动等各种方式。

3.谈判：该功能是指分销渠道的成员之间，为了转移货物的所有权，而就其价格及其他有关条件，通过
谈判达成zui后协议。

4.编配：该功能是指分销渠道的成员按照买方要求分类整理商品，如按产品相关性分类组合，改变包装
大小、分级摆设等。

5.订货：该功能是指分销渠道成员向生产商进行有购买意向的反向沟通行为。

6.物流：是指产品从下线起，就进入了分销过程，此时，分销渠道要承担产品实体的运输和储存功能。

7.融资：该功能是指分销渠道成员收集并分配资金，用以支付渠道工作所需费用，包括：分销渠道的建
设、运转、职工工资支付、渠道成员之间贷款划转、消费信贷实施等等。

8.风险承担：分销渠道各成员在分享利益的同时，还要共同承担由商品销售、市场波动等各种不可控因
素所带来的各种风险。

总之，渠道在当今的市场竞争中发挥越来越多的功能，这些功能具体由哪个渠道成员来执行，需要根据
实际情况来定。当生产商执行这些功能时，生产商的成本增加，其产品价格也必然上升；当中间商执行
这些功能时，生产商的费用和价格下降了，但中间商必须增加开支，来承担这部分费用。

三级分销返利模式

微信三级返利系统，是基于微信公众平台上的三级分销模式。是在微信营销的网络经济时代企业营销模
式的一种创新。是伴随着微信营销的火热而兴起的一种网络营销方式。西安云英科技有限公司目前除了
微信端，也可开发APP以及PC端的三级分销系统。

三级分销系统模式一般玩法：

假设你是A，购买任意一款产品，即成为分销商，系统将自动形成你的会员中心、小店即专属二维码。

分享你的专属二维码出去后，B通过扫描二维码关注，并购买了价值157的产品，A将获得B的18%即157*1
8%=28.26元。

与此同时，系统也将自动形成B的会员中心、小店即专属二维码。C通过B扫描二维码购买同样的此产品
，B可得28.26元，A可得C的8%即157*8%=12.56元。

以此类推，D通过C购买产品，C得18%，B得8%，A的4%。

以上就是三级分销系统的常规模式，一般就是三级。这是一种裂变的模式，相对于微商而言：投入成本
低、不需囤货、一件代发、零风险。

想定制开发各类系统模式，请联系西安云英网云英有限公司。
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