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一款小小的净水器用了这个模式一年zuanl了一百万

这里我先做一个案例分享给到大家，大家看完希望能有一个更好的思路XXX净水器是一个专注做净水器

的品牌，在走微商模式的家电品牌中，算是其中的佼佼者了，卫莱仕通过分销商城系统模式建立了一套

奖励分佣体系，从而激励下级代理商的卖货，如果你的品牌还未建立一套完整的代理体系，或许可以参

考一下。

解读XXX净水器，一个以成本价出售产品的企业是如何生存和实现高速发展的呢？

XXX净水器线上平台从2018年底开始运营平台，到现在企业估值5个亿，集团估值30个亿，从原先的原先

十几个人的团队到现在的大集团公司，广告打到央视，还请了中国好声音的华少代言，其中的变化超乎

想象，这样的变化也太快了。而且这个产品几乎是以成本价出售，没有任何你可以看到的盈利空间，却

能发展得如此，不得不说这样的商业模式真是让人佩服。那么具体的模式是怎么样的呢？具体我们分为

商家，用户，平台三个方面进行分析。



集团公司发展过程

XXX净水器的使命：帮扶百万中小企业商户引流，拓客。愿景是打造一家千亿市值受人尊敬的公司。

卫莱仕的核心产品,是帮扶中小企业商户引流拓客的工具，主打产品是净水机和食材净化机，赋能产品是

九点云共享按摩椅，共享净水机，京东小站等等。

XXX净水器主打的商业理念是帮扶实体商家

主要是给实体商家提供低成本的促销产品，XXX净水器，XXX净水器食材净化机。

对于商家：假设你要卖一个标价3000多元的产品，你原先做促销或客户砍价后，你打了八折，那你至少

会少600元的利润。

这时你跟客户说买产品送市场价1980元，是不是优惠力度更大，而且净水器基本是每家每户都会需要，

这样用户会感觉更有吸引力。

那么商家的拿货价是多少呢？不可能现在拿净水器的促销的价格，那么比原先打折促销的折扣还高吧。

原来平台给商家的净水器是印有提货密码的提货卡，需要用户自己在线上商城下单的，而提货卡的成本

肯定是很低的，这样商家才有操作空间。

商家要拿到提货卡，需要提货卡给他，用户需要拿着提货卡去商城下单。这样对商家的好处就是花小钱

做了很大的促销活动，而且不用囤货。

而XXX净水器平台在货没有给出的情况下就把钱收了，这样平台的现金流水就很大，而且付出的成本也

极低。而且有了卖出的提货卡数据就可以根据数量进而有效的组织生产，通过反向的数据化做调配后，

生产成本也可以控制的更低。

总结：商家以极低的成本就得到了高价值的礼品来做促销活动，引来了人流，提高了销量，让生意火爆

起来。



对于用户：用户这端就是得到了商家促销的一个市场价1980的提货卡，可以到平台去提货，需要支付89

块的运费（包括国内任何地方4次包邮，另外这89元转为积分在客户再次购买滤芯时可以抵89元现金或购

其它物品）。这样客户以极低于市场价的价格就得到了实惠，本来要消费现在还多了一个实物。

这个89元运费细致的分析下：

设备1980元免费给顾客，但全国包邮，这个邮寄到偏远地方邮费也是很贵的，毕竟这个净水器自带5根滤

芯，净重有12斤。要是真的送过去有人不收，总不能还让卫莱仕公司再搭个来回邮费吧！所以运费的设

计还有很有必要的。

所以XXX净水器公司这么设计的，等真实客户签收完毕之后，89元会以代金币的方式直接返到客户的后

台，在商城直接就可以当做89元使用。

这样等客户在需要购买滤芯服务时就可不用付运费（89元包括的4次运费），并且还可以抵89元现金，这

样客户得到了实惠，对于平台增加了粘性。

这里就会存在两个问题，一不想支付运费不提现，那样平台就纯赚提货卡的费用，如果用户提货，那支

付运费可以抵消净水器的大部分费用，那平台也不亏，而且多增加了个用户，另外支付的89元运费可以

得到89个购物币，作为下次换滤芯时做抵扣，绑定用户第二次消费，另外用户后期要换滤芯时，平台就

再赚一笔钱。

总结：对于用户，本来对于市价要2000多的净水器是真的可买可不买的，但是今天只要付个运费就可以

得到了，和白送没区别，所以客户也是很高兴的。

对于平台：这样的商业模式，平台就是一个现金流转的平台，平台卖的就是提货卡，货物是由代工的厂

家发货的。

平台卖提货卡，赚的是现金，货还没铺向市场，平台不用囤货。用户提货之后是厂家发货，也不用平台

操作售后发货问题。还有所有商家把用户全吸引到平台上来了，平台的用户数据会越来越大，就是让商

家做大了平台数据，平台的估值就越来越高，只要上市就可以带来丰厚的回报，所以平台商家并没有赚

零售的钱，互联网思维下的平台商家做的是数据增值业务。



总结：平台的免费模式对比正常的零售模式，根本就不是一个纬度的竟争，完全是碾压，对于一个巨型

平台公司而言，能快速的跑马圈地，得到更多用户，就是赚钱。

有很多人在说，XXX净水器是靠滤芯赚钱的，那些说靠滤芯赚钱的，都只是注意到了他这个模式的其中

一部分，而忽略了这个商业模式的实质，是现金流的游戏，产品几乎以成本价出售，而平台盈利能力却

非常强，主要原因在于原先给商家的只是提货卡，没实际产品，只有当用户去提货时产品才出去了，这

时才产生成本，而他又在这个环节设置了运费，所以把价格拆分开了，保证平台提货也有钱赚，不提货

也有钱赚。

一、XXX净水器分销商城模式开发推荐激励明细：

直推2人拿一代4%,

直推5人拿一代5%

直推8人拿一代6%

直推10人团队人数到达30人。

拿二代2%静态100及100的倍数提取。

动态奖500及500的倍数提取。

二、XXX净水器分销商城合伙人模式收益：

①推荐会员消费可以获得消费佣金每推荐一个好友成为平台粉丝，安装净水器并且更换滤芯即可获得佣

金；②推荐商家业绩分润每功能邀约一个商家购买提货卡即可获得业绩分润③享受卫莱仕净水器商城代

理权的30%收益，如果是1万的话你就是3000元，如果20万，那收益6万元④享受提货卡每张15块的收益，

⑤xxx净水器商城服务续费升级推荐的人每换一套滤芯，你就可以有50元收益⑥合伙人推荐合伙人机制：



推荐了一个合伙人，他也出了有1万张卡，每张卡你还有5块，⑦XXX净水器商城推荐的合伙人复购福利

，
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