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那么分销的底层逻辑是什么？什么样的平台适合做分销？该怎么来做

分销？

下面我们就来看一下这篇文章。

一、分销概述

1.1 概念

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。

随着互联网的出现，不断演变，现在我们所说的分销，大多指的是线

上线下结合的分销平台。

分销就是将原本平台的推广费用（广告、营运等）拿出一部分给到分

销商，让他们帮平台去推广售卖的方式。

换句话说，分销的玩法在于，分销商直接或间接的给平台带来持续价

值。通过分享+信任经济模式，结合拉新、卖货的方式，达到平台与

分销商共赢的局面。

1.2 分销系统模型

1.3 几个名词

分销商：能够帮助推动产品销售的客户

消费者：购买并终使用产品的人



直推：由分销商直接推广的下线为一级分销商

间推：由分销商底下的一级分销商推广的下线为二级分销商

分润/佣金：通过拉新及下级分销商的消费，带来的一定比例的抽

成。

1.4 分销背后的心理考究

人际联结通过自身在平台研究，发现平台商品的优势，同时可通过自

身人脉获取一定的奖励回报。

在看似“双赢”的情况下，自然而然“想把好物分享给朋友”，加深

人际联结的同时，提升与其朋友圈子的关系。

熟人社交信任是一种关系行为，是一种交易基础。



对于一个新平台，用户的心理往往是：“我只有信任你，我才会购买

你的东西”。

而如果是熟人介绍的平台，往往心理变化是这样子的：“介绍的这个

商品还不错，虽然不了解这个平台，但是蛮试试。”

因为人的行为判断和安全感都来自于熟悉，用户自己感觉到的才是价

值，让用户产生熟悉又安全的感觉，是信任营销的大的解决办法。

认知偏差普通的分销商不会意识到自己本身的关系链，朋友圈实际上

是金钱的准换，朋友成为你的下级之后，他的购买，实际上也是分销

体系当中价值体现的一部分。

平台通过相应奖励，促使分销商主动邀请好友，其实在帮自己省去一

笔广告费，这也是企业用户裂变的核心一环，即充分利用社交关系链

，强调分享，以低预算大程度促使用户主动分享裂变。

总的来说，用户自传播的行为实际上有部分原因是由于用户认知偏差

的心理原因。物质需求来分析，对于分享者（分销商）来说物质需求
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需求满足需求满足可通过马斯洛需求理论来分析，其实际上是满足用

户不同层次的需求。

从物质需求来分析，对于分享者（分销商）来说，他的需求是“获取

丰厚的回报”；对于被分享者来说，他的需求是“获得省心好用的商

品”。

从情感需求及社交需求来分析，分享者想要将好的平台分享给周边的



人，通过自身资源能够帮助到朋友，极大地加强了自身的成就感；被

分享者或因为社交关系、或因为实际需求等因素，在质量有保障的前

提下，也会因为满足了自身的需求被满足了而对分享者抱有感恩的心

理。

心理预期值从心理学角度来说，当你希望得到这件商品可距离目标太

远，就不愿付出过多的努力去实现。

这个通常设定在分销商的晋级机制，一般呈阶梯状，前期的升级条件

较为简单，后续逐渐加大升级条件。

当用户发觉前期门槛较容易满足时，是在自身的期望预期内，那么便

会付诸行动。当其发展到一定程度时，晋级门槛提高，但自身在该平

台的沉没成本已经过多，那么这个时候很多分销商往往还是会坚持继

续往更高的目标努力。
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