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产品详情

“分销”指的是让更多人帮助企业卖货，企业通过裂变分销，实现分销渠道裂变从而达到销售商品的目

的。本文作者对分销系统进行了分解，感兴趣的小伙伴们一起来看一下吧。

一、什么是分销模式

在西方经济学中，分销的含义是建立销售渠道的意思。分销渠道又叫营销渠道，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、服务的所有权，帮助所有权转移的所有企业和个人。

分销，简单的说，就是让更多的人帮助企业卖货，企业通过裂变分销，实现分销渠道裂变从而达到销售

商品的目的。

企业为了销售商品，主要的任务是把自己的商品销售出去来获取更多的利润。传统的销售渠道就是公司

招聘销售员，由销售员进行推销产品，另外也会通过互联网进行一些宣传，总而言之一切都是为了把货



卖出去。而分销模式是通过分销员向自己身边的朋友以及家人宣传和推广商品并且成交订单，分销员就

可以获得一定比例的返佣。

二、分销与传销的区别

我们能经常听到分销和传销这两个词经常一块儿出现，如果分销的规则没有定义清晰明确，那么很容易

演变为传销，那么分销和传销的区别到底有哪一些？

分销的三级代理模式：

三、分销模式的应用

分销模式主要是商家在销售商品或服务时，通过其用户的粉丝效应或者朋友交际圈来扩大销售覆盖人群

终实现商品的销售，在电商、保险、信用卡、社区团购较为常见。我们平常在进行商品下单的时候，常

需要我们填些推荐码时，或者通过专属的分享链接进行下单，例如我们常见的有淘宝联盟或者，直播电

商平台中主播挂的购物链接等等，这都是属于分销模式。

分销模式主要的特点为：下级的收益按一定比例作为上级的收入，通过该种形式而成为分销体系中的一

员，其对于平台的粘性以及积极主动性会更高一些，通过良好的机制能让整个销售团队实现内循环、内

增长。

四、分销模式优点

分销模式在各行各业都能广泛应用且该模式经久不衰，其主要原因是对于分销模式中各方（品牌方、分



销者、终端用户）都有益处。

1）品牌方

对于品牌方来说，分销模式在降低成本的同时还能提高营收。随着近年来互联网红利逐渐消退，获客成

本逐年升高，在某些行业比如教育或者金融行业的CPS获客成本高达上百甚至上千元。

而分销模式可利用分销员社交平台的熟人关系链，使得每一个用户都有可能成为品牌方的分销员，在社

交关系网的帮助下不断的触达更多的用户，使得用非常低的成本即可完成获客及完单转化。

2）分销员

分销员利用自身的社交链通过促成产品的交易实现收入，在其影响力达到一定程度后，可以实现所谓的

“躺赚”。

分销模式也成为更多人的副业或者家庭主妇的职业选择方向。

3）终端用户

当前市场上的商品或服务繁多，用户要想选择一个适合自己的产品，需要花费大量的时间去了解相关的

信息，若直接从相熟的人那去购买相关产品，则可以大大减少这其中的决策成本和时间成本，当前带货

主播能如此热门也正是因为这个原因。

五、分销系统的设计



确定实体及对应的属性：

分销模式中有几个重要的产品特点，需要在产品设计中充分考虑：

1. 分销门槛

分销的门槛主要有两种，一种是无条件申请，另一种是需要达到申请条件才能成为分销员。

对于无条件申请来说，所有人都可以成为分销员，这种方式的优点是：在初期可以快速发展分销员，提

高分销裂变的速度；缺点是分销用户筛选不够，动力不强。

对于需要达到一定条件才能申请的模式，类似于需要付费加入或者完成某些特定任务之后才能申请成为

分销商。这种方式的优点是：因为用户前期付出了支付成本，会让新用户有动力将付出的钱赚回来，所

以一定程度上销售动力会特别强；当然这种方式的缺点是分销员的增长速度相对较慢。

2. 分销关系链

分销关系链主要有两种情况：

无固定关系：这种方式其实可以理解为一级分销，如下图所示的种情况。每个分销员都没有上下级，彼

此之间没有绑定关系。固定关系：类似于下图二级分销和三级分销的情况，分销员之间建立固定的捆绑

关系，下一级分销员产生的订单，上级都可以获得一定比例的奖励。



3. 佣金标准

分销模式的佣金标准一般有两个特点，一个是分段提成，一个是跨级提成。

1）分段提成

分销员的成长体系，当分销员成长为更高等级时，其个人所获得的包括其上级所得到的佣金比例也随之

升高。分段提成不仅可以促使分销员自身更有动力成长为别的分销员，还能促使其培养更别的成员。

2）跨级提成

分销员通过直接分享商品获得订单的销售佣金，或者下级成交订单后获得的间接销售佣金，随着其分销

员的级别变化而变化。跨级提成一方面可以刺激分销员进行商品销售，激发其销售动力，另一个方面可

有利于团队管理者对于团队成员的配置，实现该模式的正向发展。

这里的跨级指的是分销级数：一级、二级、三级。

有成交客户之后，平台会按照一级佣金给分销员结算；当存在二级分销时，二级分销员会得到成交客户

的一级佣金，而一级分销员会得到成交客户的二级佣金；三级分销也是类似的逻辑。

通常来说，末尾三级分佣，一级分销商获得佣金多，因为能直接为商家带来订单，发展一级分销商的二

级、三级分销商会获得较低的二级、三级佣金。

3）等级权益



分销员等级以及权益：分销体系的核心诉求是让分销渠道源源不断地产生动力，所以好的分销等级及对

应权益的设计可以持续激励分销员，不断提升分销员的积极性，从而不断地为平台拉新或者提升销售额

。

通常的晋升规则是按订单量或成交金额来进行等级划分，对应的等级权益常见的有：分销佣金的奖励比

例、额外的返现、特殊商品的分销资格等等。

高等级的高分销佣金比例，可以不断提升分销员热情和活跃度，让分销员拥有更高的内驱力进行分销。

同时也可以设计分销员降级规则，在规定的时间内没有完成指定任务则进行相应的惩罚措施，例如降级

等，降级规则要谨慎使用，若使用不好有可能降低分销员的积极主动性，具体要看业务在实际过程当中

的应用及需要。

六、分销产品设计

我们简单列举一下在进行分销产品设计时所涉及到的前端信息架构及后台支撑系统，具体内容就不在此

展开了。

前端应用的使用方主要是分销员，在进行产品设计时我们需要注意做为分销员关注的核心模块是什么，

一般分销产品的功能模块及信息架构如下：

分销后台则支撑着整个分销业务的发展，因此在进行分销建设时需要充分考虑应用场景、便捷性以及高

度可拓展性。以下列举了分销系统中的核心模块，具体的模块功能需要根据业务的实际需求来进行产品

设计。



1. 分销系统的基本要求

易用性：分销系统无论是to B还是to C，面对的都有可能是庞大的客户群，需要在没有任何培训的情况下

进行使用,各功能模块区域都要简单易用，清晰明确，使得用户在短的路径内完成其特定需求。安全性：

分销系统的每笔交易、每笔佣金都跟商家、客户的钱是息息相关的，在计算上面不能出错，否则这将给

市场及售后带来很大的麻烦。稳定性：由于分销模式伴随着交易的产生，故对业务的稳定性要求较大，

且需要考虑多并非对于系统的影响。
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