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传统的分销模式，早就被微商玩坏了！

临时的、松散式的成员关系、过度野蛮的运营模式、不可控的供应链，曾经的微商分销模式不再惹人爱
了。

但其经典的方法论被许多品牌商家流传下来，并结合到私域中：100 个货卖 1 人，1 人分享 100 人。

我们都知道一个公式：

私域GMV=私域客户数x全生命周期触达次数x转化率x客单价

想要提升GMV，就要想办法提升每个变量。核心是私域客户数和单客LTV价值。

先说单客LTV价值，私域的场景，有两个非常可观的潜在能力：

1 、把100个货卖给1个人

2 、再让这1个人分享给100个人

如此往复，就是单客LTV价值的大化。

再说客户的触达，以前品牌把电商平台、传统媒体为触点，实际都需要营销经费，也就是流量成本。

私域的出现，实际是以人(粉丝、会员)作为触点，去触达更多且更的消费者。能够直接面向消费者的触
点越多，单客LTV价值越高、GMV提升的可能性就越大。

问题来了，当你发给消费者同一条活动或产品信息，要发多少次他才会关注。

据调研，答案是：6次



这实际上就是私域想要打造的触点。社交电商有魅力的一点就是就是分享经济，私域+分销能够零成本
的帮助品牌创造出更多的触点。能够通过用户不断裂变，让每个用户的用户价值更高，运营的成本更低
。

分销渠道以前的获客方式，应该很多人都体验过，就是被疯狂打电话，现在的分销，并没有再把获客寄
希望于“电话名单”这个赛道。

而今分销的私域打法，首要的点我认为是：用好分销工具，能够通过用户不断裂变，让每个用户的用户
价值更高，运营的成本更低。
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借企业微信裂变，搞分销

采取企业微信二维码功能，在线下门店引导导购\店员搞分销，这样也能吸引更多的客户流量。

具体来说，对于有线下门店的商家，可首先让门店所有导购\店员开通分销功能，做好导购\店员前期培
训；

创建各个门店专属企业微信二维码（由专人维护），引导下单成交客户尤其是老顾客扫码加微信，并进
一步建立用户群。

发展老客户为分销员，并通过微信群对分销员进行简单的培训，引导老客户进行分享，终根据线上销售
业绩自动分佣，进而提高分销员的积极性，终实现粉丝裂变。

导购之间还可以打造良性竞争机制，举个例子：如果导购通过添加微信绑定的客户，在30天内没达到预
期的转化，那么其他导购就可以抢客绑定，大大激发导购的主动获客转化意识。

对商家来说，企业微信的好处还可以批量管理分销员。
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借分销系统智能化优势，完善分销体系

如果你仔细研究过细分行业的话，你还会发现很多连锁品牌开发微商城，通过有赞销售员之类的“分销
系统”发动老客和员工做推广，让更多人帮你卖货。

什么是分销系统？

说白了就是利用“分销”理念，打通供应商和分销商的关系链，进行低成本拉新转化，获取更多流量资
源。分销系统就是利用互联网发展分销商，建立完善的渠道分销的系统。

在还没有系统这个概念的时候，传统的三级分销模式是总代、省代、市代、县代。从2012年开始，出现
了系统，从而衍生了各种模式。三级分销、多级分销开始兴起。

分销系统的具体特征有下面几条：

1、人人分销，无限三级循环裂变分销办法，招募更多分销商卖货，人人都是裂变基地；商家在微商城中
扮演微商的角色，而全部的店员、VIP会员都能够成为分销商，我们称之为销售员。



2、一人一店，裂变出不可胜数个分销子店，活络裂变翻开分店，一人一店，一变十，十变百，百变千，
千变万。演绎不可胜数分销店，都是你的出售途径，人人分销；

3、万店同源，轻松处理不可胜数微店。根据一个微信总店，一个后台处理，活络的管控各级微信分店从
招募、运营、分销处理、订单处理、出售情况；

4、业绩考核，不一样等级设置不一样的分销佣金、煽动分销商卖货，根据分销商业绩考核，优胜劣汰。

这种措施有效果吗？

赫拉臻藏珠宝借助有赞销售员功能，迅速建立分销机制，邀请客户成为天使合伙人，通过向熟人朋友转
发各类产品，减少高客单成交的不信任因素，终为高客单的珠宝品类深夜直播拉取到近7000高购买力、
高复购率的新客户，客单价高达8000元，为店铺创造数百万销售额。

烘焙行业的幸福西饼线上微商城，也开通了分销系统，它的分销模式是：

你无需购买，即可免费生成海报分享，成为幸福合伙人了。分享关注即可躺着赚钱!朋友购买有佣金而朋
友关注获得商币，能在兑换中心兑换免费蛋糕！达成效果亟待追踪。
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头部企业常用私域销售渠道的搭建方式

种方式、纯外包型，模式由外包公司操盘，用团队调动有资源的人，把分销模式和传统的批发手段结合
，在朋友圈快速裂变，迅速做大营业额。这种模式对品牌本身来说无风险，但是能否成功完全依靠外包
公司。

第二种方式、外包+自营，先通过外包操盘，把裂变式的生态做起来，打造现成的团队建立分销社群。
路径走通之后，再通过全盘接收的方式，用同样路径，自营做更多项目。这种模式的优势在于风险相对
可控，而且可以实现可持续发展。

第三种方式、纯自营，品牌自己搭建的客销团队，一步步发展有高利益粘度的分销员，由自营团队做整
个分销生态的激活。这种模式前期投入大，品牌自身的风险大，但是一旦走通，是发展韧性强的。

哪些商家适合做销售员呢？请看图，请点击看大图

写在后：

过去营销竞争的焦点，是对渠道的掌控。未来是你与用户之间关系的掌控，通过私域搭建分销渠道，就
是人与人建立关系。关系即是商业价值。想要和用户建立起来持续长期而又稳定的关系，就要把私域流
量的闭环建立在用户生态上。如今，公众号+微商城分销系统
+企业微信，成为私域标准的分销组合打法。
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