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产品详情
关于分销的门槛，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。

 提交审核型提交审核型，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，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，就决定是追求质量。
而关于审核所需要的资料，需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，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。

2. 购买加入型购买加入型，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，这样做的目的，也是筛选出有付费意愿的用户，有两个好处：

帮助平台过滤掉那些没有意向的用户，这样的人后续的运营维护成本会很高。
让用户对平台有一种门槛**。

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。

3. 直接加入型直接加入型，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。
这种类型，适合的是初创公司/业务。
初创业务，然面临的是产品知名度的问题，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。

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。

1. 等级说明分销等级一直是有红线的，那就是不要超过3级。
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，所以，*保险的做法就是1级分销，这是*直接，也是**解释的一种。
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。



2. 上下级关系上下级关系的绑定，决定了*终的奖励归属。一般做法有两种：一种是**绑定，一种是有绑定时效。
**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。好处是，可以鼓励分销人去发展下线，毕竟发展的下线永远都是自己的。适合那种拉人头、增加用户量的场景。
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。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。

传播方式传播方式，影响的是分销人触达的渠道和效率。

1. 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。
好处就是打消了分销人的顾虑，不足就是对平台来说，没法触达购买用户，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。

2. 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。
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。

分销奖励关于分销奖励，不同的行业也有不同的奖励方式，有现金奖励、商品奖励、服务奖励这三种类型。

1. 现金奖励现金奖励，是*常见也是*有效的奖励方式。
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。
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*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、*低提现金额等内容。

2. 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。
有需求就有市场，有市场就要产品能够满足。

3. 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。
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。
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。
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