
微商管理系统微商起盘服务策划

产品名称 微商管理系统微商起盘服务策划

公司名称 云科技有限公司推广部

价格 .00/个

规格参数 微商管理系统:系统搭建
微商管理系统:软件开发APP

公司地址 深圳市前海深港合作区前湾一路1号A栋201室（
入驻深圳市前海商务秘书有限公司）（注册地址
）

联系电话  158****626

产品详情

微商管理系统微商起盘服务策划咨询黄经理:158.1816.6626/电微 微商起盘方案系统APP定制开发平台
微商后台系统定制 微商起盘软件开发APP

现在主要做两个方面的事，一个是微商系统，经过一年的独立，已经被评为微商系统第一人，也被评为
微商系统第一服务商，最懂微商的系统，第二个就是顶层模式设计。因为在我们看来，传统企业转型微
商，唯一不懂的就只有顶层模式，顶层模式也是一个品牌发展的天花板。

那么今天就给大家简单阐述一下我们平时给品牌方做顶层模式考虑的七大核心要素。

①代理层级

对于微商的代理层级，很多人以为不能超过三级，超过就有风险？其实不是，是同级返利超过三级，也
就是三级分销才有风险。一般情况下微商的代理层级是3-7级，最好不要超过7级。这个主要还是根据产
品所在行业，以及利润空间和裂变的预期倍数。利润空间高，那么就可以多设置两个层级，因为代理层
级越多，层级裂变的效果就越好。

②代理头衔

对于代理头衔，最开始的微商都是模仿传统的招商加盟的方式，总代，一级，二级，三级，分销，特约
。这样其实客户一看就知道你就是个小代理。对于在之前微信还没有出现信任危机的时候，是完全没问
题的，让人一看就知道你是在做代理。但是在现在这个信任缺失的时候，这样的代理头衔，已经很难去
产生信任，所以，现在的头衔一般都是联合创始人，合伙人，董事，最后是总代，甚至还有CEO和品牌
方这样的身份。

③拿货价



对于微商产品的代理拿货价，我们一般的设置规则是1:3:7:10，也就是说一块钱成本，最低拿货价3块，最
高拿货价7块，最后零售价10块。

但是因为品类的扩增，以及竞争难度的加大，所以很多产品达不到1:10的利润率。

但是我们还是建议，最低拿货价，留在成本的2.5-3倍之间，这样才会有返利和营销活动的空间。公司也
才会有利润空间。

④代理门槛

关于代理门槛，这个最大的考虑因素应该是我们身边的资源的接受能力。

一般情况下，代理门槛的决定因素就是需要拿多少货，就可以得到价格，然后价格和数量就决定来拿货
门槛。

建议设置一个高一点的拿货门槛，然后方便前期起盘的时候，做一个优惠政策。优惠力度在1-5折之间，
然后通过阶段招商，最后恢复到原价。

⑤保证金

保证金是大多数品牌方都会设置的一种保证机制，一般我们建议在前期招商的时候，不设置保证金。因
为微商是完全建立在信任基础上的，收保证金，就说明你对代理商不够信任。对于代理而言，可能他们
也意识不到，但是也增加了一个代理的门槛。不收保证金，也是对他们的一份额外信任，会让他们更加
原因为品牌付出。

那么设置保证金的最佳时间，应该是第一波招商活动结束，代理开始出货的时候，可以制造一个乱价事
件，然后拉代理们一起开会，确定通过保证金的模式来解决这个风险。我们系统通过代理直接向品牌方
支付定金即可。而且保证金一定要全部收到公司才算对。

⑥补货门槛

对于补货门槛，一般有两种方式，一种是直接半门槛拿货。一种是按照下一个级别的拿货门槛拿货，那
就是说你招一个下级，给他发货的时候，就可以下单给上级。但是现在有很多品牌方实行一件代发的模
式，这样就不会限制代理商的一个拿货门槛。

这种模式，我们系统的解决方案是通过订单免审的功能，但是我们最新的方案采用的是云仓功能。每个
代理打款之后，都会从上级那儿转移一部分货物到自己的云仓，然后自己需要提货的时候，直接下单就
好，公司会直接收到订单信息，然后发货即可！

这样既可以解决钱都在公司，不会停留在代理手上，也可以减轻公司的库存风险。公司收了1000万的钱
，却只需要200万的货在公司就完全可以周转。还可以帮助品牌方更好的确定接下来应该向工厂下单做什
么产品！对于代理来说，也不用囤货，也能够清晰的知道自己赚了多少钱。让微商做得更加健康。

⑦奖励政策

对于目前的微商模式越来越复杂，但是万变不离其中，所有大代理返利，无非就三种方式，一种是同级
推荐，二是跨级推荐，三是业绩奖励。

我们经过所有的微商品牌的奖励机制总结出一套最简单的返利机制分享给大家：70%＋30%＝100%



1)同级推荐奖励：一次性奖励级差利润的70%，后期补货理论的30%。最高级代理的返利为级差利润的10
0%。

2)跨级推荐奖励：一次性奖励极差利润的70%。后期补货没关系。

3)业绩奖励：整个团队业绩奖励按照梯步方式递进。
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