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产品详情

说起分销，现在大家普遍的认知，可能大多还停留在朋友圈里的微商层面。

拉人头是司空见惯的手段，发展下线是常用的操作手法，朋友圈和微信群轰炸是日常套路。

外行看热闹，内行看门道。没做过分销系统，就没资格说懂分销。就算做过分销系统，可能也只是略懂
。

要想玩转这一整套复杂体系，必须经过千锤百炼，历经磨难与挫折。

今天就试着捋一捋在做分销系统过程中，我们需要注意的内容。

一.分销门槛

关于分销的门槛，根据我自己公司的实际情况，同时参考了其他主流平台，发现大致有下面这三类：提
交审核型、购买加入型、直接加入型。

01.提交审核型

所谓提交审核型，指的是用户想要加入分销体系，需要提交相应的资料，然后平台进行资质的审核，必
须审核通过后才能成功加入。

这种类型，适合大部分的B端/供应链场景。

此时，对于平台自身来说，其目的并不是希望获得更多的用户，也不是分销卖货，而是为了获得优质的
资源。

拿供应链来说，无论是对所有渠道的控制还是对价格的敏感度，就决定了其势必不是追求量，而是追求
质。



而关于审核所需要的资料，就要看每个公司的实际业务情况了。

对于分销后台来说，我们需要提炼不同行业的通用标准，然后以此为基础，形成不同的模板。

然后根据用户的类型自动匹配，同时也要能够对这些资料进行自定义配置，满足不同需求。

比如美容行业，在入驻分销的时候，就需要对方提供相应的营业执照、门店信息、美容执照。其他通用
行业，可能只需要身份信息即可。

02.购买加入型

所谓购买加入型，指的是用户想要加入分销体系，必须购买指定商品/服务/充值，购买成功后自动加入
分销。

这种类型，适合的是针对C端/平台场景。

根据不同的平台类型，购买的内容会有所不同，有些是商品，有些是服务，有些是套餐，有些则是直接
充值。

这样做的目的，也是筛选出有付费意愿的用户，有两个好处：

一是帮助平台过滤掉那些没有真实意向的用户，这样的人后续的运营维护成本会很高。

二是让用户对平台有一种门槛权威，在大家心里，越难得到的东西才越珍惜。

当然，这些购买的内容，不仅需要提供行业标准，同时还需要能够自定义。

03.直接加入型

所谓的直接加入型，指的是用户想要加入分销体系，只需要同意平台的协议就可以，没有其他额外门槛
。

这种类型，适合的是初创公司/业务。

初创业务，天然面临的是产品知名度的问题，这时候如果还有门槛，那这就真的是门槛了，大部分情况
下不会有用户愿意付出额外的金额、时间去考虑的。

在这样的情况下，目的其实是为了能够快速的推广业务、快速的积累用户，一切为了这个目标。

我看过很多反面的例子，创业公司的新平台，品牌认知度几乎是0，产品力也不够强，但加入门槛还挺高
，199/年的会员费，才能够享受折扣和分销功能。虽然不知道最终的数据，但结果也可想而知。

综上，无论选择哪种类型的加入方式，都要结合公司的现状和目标，不能一成不变。

二.分销等级

关于分销等级，首先需要明确分销等级的说明，其次需要知道分销上下级的关系。

01.等级说明

做过分销的人都知道，分销等级一直是有红线的，那就是不要超过3级。超过这个红线，你离传销就不远



了，你离拘留也不会太远了。

这里解释一下什么叫分销等级，通俗点说，就是自己能从下级、下级的下级那里获得奖励。一级分销就
是只能从下级获得，二级分销就是从下级、下级的下级都能获得奖励，以此类推。

现在大部分的分销其实都是2级，虽然是常见的，但这并不代表没有风险。之前有报道，淘宝的淘小铺，
就被相关部门警告和处分了。

所以，最保险的做法就是1级分销，这是最直接，也是最好解释的一种。至少从现在的情况看来，这样的
方式是没有什么风险的。

如果你的业务还存在很多不确定性，如果你的业务想长期持续发展的话，选择稳妥比什么都重要。

记住一点就好：用合法的手段，做合法事。

02.上下级关系

上下级关系的绑定，决定了最终的奖励归属。一般做法有两种：一种是永久绑定，一种是有绑定时效。

所谓的永久绑定，指的就是上下级关系绑定后就不能改变，以后下级发生的任何购买行为，上级都能够
获得相应的奖励。

用户量的场景。

所谓的绑定时效，指的是上下架关系绑定有一定时效，在时效内，下级发生的任何购买行为，上级能够
获得相应的奖励。时效外的奖励，就根据实际情况来定。

这样的好处是，可以鼓励分销人更多的去分销商品，不用担心别人是否已经绑定了，毕竟有时效限制。
适合那种要销量、要销售额的场景。

对分销系统来说，需要提供灵活配置的地方，让用户自行选择绑定的方式。

对用来说，根据公司的整体目标和阶段需求，选择合适的类型。

综上，无论分销等级如何变化，永远记住红线。

三.分销奖励

关于分销奖励，不同的行业也有不同的奖励方式，我现在所了解到的，就有现金奖励、商品奖励、服务
奖励这三种类型。

01.现金奖励

现金奖励，是最常见也是最有效的奖励方式，毕竟谁也抵挡不了金钱的诱惑。

分销人将商品分享出去-触达人购买该商品-分销人按约定的方式得到相应的奖励金-
奖励金达到一定金额分销人就可以提现。

https://www.zhihu.com/search?q=%E7%94%A8%E6%88%B7%E9%87%8F&search_source=Entity&hybrid_search_source=Entity&hybrid_search_extra=%7B%22sourceType%22%3A%22article%22%2C%22sourceId%22%3A%22228590827%22%7D


这是通用的流程，这其中涉及到的后台配置内容就是需要为每个分销商品配置相应的奖励规则。

关于现金奖励的规则，一般有按百分比和固定金额两种方式。

百分比奖励：根据购买人购买的金额，按照约定的百分比进行奖励，多买多得。

固定奖励：无论购买人购买的金额多少，统一按固定金额奖励。

两种方式，适用的场景和活动目的不同，在不同的推广阶段配合使用才能达到最优效果。

想拉人头，建议用固定金额，鼓励分销人去找人。想要销量，建议用百分比，鼓励分销人去找订单。

关于现金奖励的，就涉及到提现的问题，关于提现相关内容就需要进行配置。包括周期内提现的次数、
最低提现金额等内容，在这里就不展开了。

记住一点，涉及到钱的，一定要慎重再慎重。

02.商品奖励

商品奖励的场景适用于商城卖货。

分销人将商品分享出去-触达人购买该商品-分销人按约定的方式得到相应的商品-分销人将商品提货。

有些电商平台，为了提升自身产品的知名度和接受度，会采用这种分销奖励商品的策略。

虽然目前我自己在实际工作中并没有遇到这样的场景，但这样的需求也是真实存在的。

以前接触过一个卖运动服装的老板，有段时间，他们为了推商城的一个爆品，就采取了这样的方法。只
不过当时并没有使用系统，而是直接走线下渠道完成的推广。

情况是这样的，他们的分销人，在推广成功后，会得到一个指定的商品，分销人可以选择快递或者自提
的方式来提货。

后续他们公司切换我们线上系统的时候，就对这块需求特别注意。我们自然也是用这个需求作为出发点
，来拓展更多的场景和业务。

有需求就有市场，有市场就要产品能够满足。

03.服务奖励

服务奖励的场景适用于服务行业。

分销人将服务分享出去-触达人购买该服务-分销人按约定的方式得到相应的服务-分销人将享受服务。

这个需求的来源是我现在所在的美业（美容护肤行业），一般这种情况下，都是想通过服务的到店消费
，进而为用户提供更多增值服务。

现在传统的美容行业，获客成本越来越高，用户消费频率又低，能够带来更多消费和用户的分销手段，
是其业务增长的常用方法。

所产生的服务奖励，分销人可以自己使用，也可以赠送给其他好友使用。一切能产生二次消费的机会，



都可以进行引导。

当然，服务奖励，不仅仅适用于美业，任何类似的行业都可以，比如在线教育的体验课都是属于这个类
型。

综上，根据自己的行业属性，结合实际业务需求，选择合适的奖励方式。

四.传播方式

传播方式，影响的是分销人触达的渠道和效率。按照方式来说，有图文分享、平台直发、商品详情。

01.图文分享

图文分享适合在朋友圈转发，而且对分销人来说，价格相对保密，具体赚多少钱，只有分销人自己知道
，用户想要下单，都是找分销人私聊转账。

这样做的好处就是打消了分销人的顾虑，毕竟是
人家的私域流量。而这样做的不足就是对平台来说，永远没法触达购买用户，也就没法产生后续价值。

为了满足图文分享，作为平台来说，需要为每个商品提供相应素材，包括推广文案和推广图片。

后台配置完成后，分销人在商品详情分享时就可以进行选择。

02.平台直发

平台直发适合的是平台类产品，分销人分享内容出去，触达人直接进入平台，后续操作都会在平台内完
成且留痕。

这样的好处是平台留下了用户，可以进行后续的营销。当然这样做的前提是得优先保证分销人的利益，
否则人家是不愿意去推广的。

从目前的情况来看，大部分人还是会选择微信、QQ两种方式，毕竟用户基数决定了分销收益。

平台直发的难点在于打通和对接各个平台，资源有限的情况下可以优先考虑大众普遍接受的渠道，需要
理清每个渠道的相关规则，后续条件允许可以横向扩展。

03.商品详情

这种方式是我在阿里的某个产品中看到的，算是一种整合折中方案。

分销人分享出去，触达人进来后，看的是商品详情，类似于淘宝的商品详情。分销人可以自己设置是否
显示价格，但是没有购买按钮。想购买，还是要找分销人私聊。

个人感觉这样的做法可以有三个好处。

首先，保证了分销人私域流量的隐私性，毕竟不能购买，就不会产生什么数据，感觉上容易接受。

其次，给触达人提供比较直观的产品体验，仅仅靠图文介绍，有时候很难有直观的感受。

最后，为平台的后续升级留足了空间，毕竟详情页在这，里面能拓展的方向就太多了。

https://www.zhihu.com/search?q=%E7%A7%81%E5%9F%9F%E6%B5%81%E9%87%8F&search_source=Entity&hybrid_search_source=Entity&hybrid_search_extra=%7B%22sourceType%22%3A%22article%22%2C%22sourceId%22%3A%22228590827%22%7D


如下的案例，将就典型的分销人分享商品页面。

综上，平台根据自身的资源，优先开发通用方式，用户根据实际情况，选择适合的方式。

一些想说的话

关于分销，其实是互联网拉人头和推广的常用手段。

其结果是双赢，对平台来说获得的是用户和销售额，对分销人来说获得的是收益。

工具只是手段，在有些人手里可以变成营销利器，在有些人手里就会变成灰色地带。

更多电商方案找小编获取
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