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01 市场分析

经典案例：云集、蒙牛、哇哈哈、小

黑裙、环球捕手、云品仓、未来集市

传统电商人到中年，红利将尽，获客成

本攀升。移动社交蓬勃发展，流量价值

凸显，社交电商电商行业站上风口，行

业规模快速增长。2018年中国社交电商

行 业 规 模 达 6268.5 亿 元 ， 同 比 增 长

255.8%。

《2018中国社交电商消费升级白皮书》

显示，预估到2020年，我国社交私域电

商商户规模将达2400万户，市场规模将

突破万亿元。

数据来源：艾瑞咨询

中国SaaS行业起步较晚，软件SaaS化

是大势所趋，潜在市场空间巨大，

2018年市场规模为243.5亿元，同比

增长47.9%，未来将保持高增长率，

预计2021年市场规模达到654.2亿元。

SaaS

私域电商

私域流量



广州微梦信息科技有限公司成立于2013年，专

注为企业更好的解决卖货问题。旨在帮助每一家重

视产品和品牌渠道经营的企业实现经销商管理裂变，

效能提升，让业绩倍增！

以SaaS云平台为主要服务模式的运营理念，专

注于品牌企业电商的研发与创新。目前旗下拥有：

社群微分销、直播分销、3+3渠道分销、新微商云

仓、供应商等产品。

02 产品简介

智应 私域电商服务商

每年只服务一万家企业



02 产品简介

分销
系统

财务
系统

直播
系统

代理
系统
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供应商
系统

营销
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会员
系统
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安全防护

腾讯云服务器集群，抗压能力强大，能处理高并发 风险

，抗住千万级增粉流量

数据库备份频率达到秒级，能在数据库故障时，

将 数据丢失降低至秒级

抵御网络攻击，防御切换达到5分钟 快速切换

一对一售后服务群，专属客服一对一解答和处理问 题



03 解决方案

社群分销商城

万人分销实现裂变传播 ，多模型会员加入，员工SCRM

答疑背景 奖励规则 应用举例 优势



03 解决方案

以前我们

这样购物

渠道受限

小卖部

带孩子，没时间逛街买衣服，女

神终变欧巴桑......
100斤米，50斤油，男人们很受
伤......
装修买地板，为了比价跑断腿......
商场店庆，蜂拥去血拼，为了找
个停车位花上1小时....

生

活
真
不
易

促销信息无法及时触达用户，

无法做复购引导

无法让用户有效传播，无法

形成用户转介绍裂变

客户关系无法链接

好的产品无法快速有效传播

容易库存积压

商品街超市

背景-以前



03 解决方案

粉丝a

粉丝b

粉丝c

推广员A

推广员B

推广员C

推广员D 粉丝d

粉丝e

一、三级原则

若粉丝购买产品，则由他直线往上（最多）

三个层级的推广员可获得推广佣金

如图：若粉丝e购买，那么只有推广员D、C、

B这三级可获得佣金奖励。

商家奖励规则



03 解决方案

推广员A 粉丝a

推广员B 粉丝b

推广员C 粉丝c

粉丝d推广员D

粉丝e

若粉丝购买产品，他的上级推广员，由

近及远，

分别获得一级佣金、二级佣金、三级佣

金。若未满三级，则没分出去的利润归

回商家所有。

一级佣金

二级佣金

三级佣金

商家

二、就近原则

奖励规则



03 解决方案

推广员A 粉丝a

推广员B 粉丝b

推广员C 粉丝c

粉丝d推广员D

粉丝e

一级佣金

二级佣金

三级佣金

商家

如果：粉丝e购买了这件150元的产品 成本50元 利润：100元

一级：30%   二级：20%   三级：10%

那么：推广员D获得一级佣： 100*30%=30元；

推广员C获得二级佣金：100*20%=20元；

推广员B获得三级佣金：100*10%=10元；

推广员A已超过三级范围，故不获得佣金！

应用举例



03 解决方案

普通三级分销等级划分

等 级 / 比 例 一 级 二级 三级

普通推广员 30% 20% 10%

高级奖励模式等级划分

等级/比例 一 级 二级 三级

铜牌 20% 10% 5%

银牌 30% 20% 10%

金牌 50% 30% 20%
现在我们常用的"3级分销"是以推广员的推广序自动形成的

( A 推荐 B 、 B 推荐 C ,  C 推荐 D ),粉丝购买产品后，推广员

获得相应的佣金奖励，如一级佣金、二级佣金、三级佣金。

当推广团队小的时候，平台运营者采用这种简单、直接的奖励

方式可以达到快速推广的目的，但这种奖励方式在后期的发展

中，尤其是当佣金 t 找交大的时候，难以充分利用好佣金资源，

起到的激励作用也相应减小。

当推广团队规模比较大，或者平台的运营模式比较特殊的时候，

平台运营者在原来"3级分销〃的基础上，再把每一级的推广员再

分成3个角色。这样，在"推广员 II 质序自动形成"的基础上，每一

级别的推广员，可以通过努力达到"平级上升"——如"一级铜牌推

广员级银牌推广员"和"一级金牌推广员 '从而逐渐获得更高的佣金；

而平台运营者不仅借此充分利用好了佣金资源，还激励和优化了

推广队伍，一举三得！

分销等级



三级分销模式各层级间的利益分配



03 解决方案

？为什么会员分销会这么火

移动互联网时代，社交电商成基本模型！

微信提供了链接客户，打破传统渠道的可能！

答疑



03 解决方案

微信（推广）分销让商业门槛变低

能够让普通人轻易不自觉的加入到

推广链条中的一环中！

消费者可以通过分销成为受益者，

从而推动分销裂变！

分销

答疑



03 解决方案

与微信公众号无缝衔

接，不用技术开发和

软件安装

好体验高转化首页 多形式在线传播

多方式传播：转发链接、

分销海报、产品二维码、

邀请码

更清楚分销数据

团队、佣金、变化动

态提醒，方便随时查

看下级的数据

分销商可以申请开小店，

让每个推广者都变成店主，

选择对应产品装修开店

人人都有小门面

每个分销小店支持自主

选货，装修Banner, 宣

传视频和小店二维码

个性化小店



03 解决方案

优势

多条件模式可灵活切换，很多同行需要定制的服务，我们标准化。



03 解决方案

直播分销商城

社交分销裂变，直播互动，企业内部/外部分销，

SCRM管控，品牌提升



03 解决方案

 无缝打通分销商城体系
一键打通商城后台，边播边卖无需额外跳转，轻松完

成商城直播升级，加快购买决策

 宝贝推荐边看边买
现场互动，全方位展示产品，边直播边种草，实力带

货

 分享直播间也能锁粉
一键分享直播间到微信，遵循微商城分销体系，强力

锁粉

 在线营销，推进品牌曝光
优惠券、拼团、分销、积分营销玩法，顾客一键转发、

裂变百万流量

 多直播平台推流、无需额外直播流费用
打通抖音、快手、NOW直播、YY、一直播、MP4流，

一键方便获取直播流，提高品牌直播效率，降低成本。

智应直播互动



03 解决方案

略知平台人和版创业扶持计划全员分销解决方案

快速帮助品牌方部署内部分销和外部

分销模型让企业全员营销起来，让品

牌快速传播裂变，让员工更加有激情

和动力。



03 解决方案 智应销售助手-销售SCRM

SCRM数据界面
员工发展下级码

获取用户手机号码

手动添加用户
用户打标签

BOSS员工管理
员工工作量管理

用户备注记录随时更
新用户记录



03 解决方案

3+3渠道分销版

扩大推广团队，实现销售裂变！

分配方式

业绩奖

分配原则

应用举例

等级制度

推荐奖

简介

销售奖



03 解决方案

结合传统线下分销渠道+线上全民分销

模式，渠道快速裂变，助力传统代理模

式转型互联网，三级分销+三级代理模

型，奖励方向更偏重团队。

简介



03 解决方案

2.一级代理/二级代理/三级代理/

升级条件：















直推/间推X人，且是X以上的身份；

满足以上条件且对应订单满X额度

后自购/直推/间推满X销售额；

团队内总销售额；

满足以上条件且累计充值满X元

一次性充值满X元；

满足以上条件且购买指定产品满X件

自购指定产品X件；

..........等等系统支撑足够多的条件组合模型

等级灵活升级制度



03 解决方案

一、固定分红 模式

若推广员的团队粉丝购买商品，若该推广员的代理等级为一

级代理，则可获取固定的一级分红，若为二级代理，则获取

固定的二级分红，若为三级代理，则获取固定的三级分红，

例如：粉丝D购买商品，A获取一级分红10%；B获取二级分

红7%，C获取三级分红5%

代理分佣模式



03 解决方案

二、逐级分红 模式

若推广员的团队粉丝购买商品，若该推广员的代理等级为一

级代理，则可获取（一级-二级）分红；若为二级代理，则

获取（二级-三级）分红；若为三级代理，则获取三级分红

例如：粉丝D购买商品，A获取10%-7%=3%分红；B获取

7%-5%=2%分红，C获取5%分红

代理分佣模式



03 解决方案

一、按照商品利润计算

公式=（商品实际售价-成本价）*分红比例

例如：粉丝D购买商品，实付价为1000元，成本价为700元；

A获取分红：（1000-700）*10%=30元；

B获取分红：（1000-700）*7%=21元；

C获取分红：（1000-700）*5%=15元；

分配基准



03 解决方案

二、按照商品实付销售计算

公式=商品实际售价*分红比例

例如：粉丝D购买商品，实付价为1000元，成本价为700元；

A获取分红：1000*(10%-7%)=30元；

B获取分红：1000*(7%-5%)=20元；

C获取分红：1000*5%=50元；

分配基准



03 解决方案



03 解决方案

A→B，代理A的直接下级B升级后，A可能获取不到这条线的代理分红了，当代理B的团队成员下单时，给代理A发放

一笔销售奖金作为弥补

一、平级销售奖

当A代理等级=B代理等级，A获取平级奖

若 A=B=一级代理，则A获取一级平级奖
A=B=二级代理，则A获取二级平级奖
A=B=三级代理，则A获取三级平级奖

团队销售奖



03 解决方案

二、越级销售奖

当B代理等级>A代理等级，A获取越级奖

A→B，代理A的直接下级B升级后，A可能获取不到这条线的代理分红了，当代理B的团队成员下单时，给代理A发放

一笔销售奖金作为弥补

团队销售奖



03 解决方案

A→B，代理A的直接下级B升级后，A可能获取不到这条线的代理分红了，给代理A发放一笔一次性的推荐奖奖金作为

弥补

一、下级推荐奖

当A代理等级>B代理等级，A获取下级推荐奖
（此情况A还是可以获取代理分红）

二、平级推荐奖

三、越级推荐奖

当A代理等级=B代理等级，A获取平级推荐奖
（此情况A不可以获取代理分红）

当A代理等级<B代理等级，A获取下级推荐奖
（此情况A不可以获取代理分红）

团队推荐奖



03 解决方案

设置：选择了只发放给最高等级的代理

团队业绩奖



03 解决方案

设置：选择发给所有代理商

团队业绩奖



03 解决方案

微商平台的运营离不开微商讲师，微商讲师有团队资源，平台

可以直接设置讲师为最高级级代理，达成合作关系。

对于某些看中平台前景的“草根投资人”，可向平台

投一定的资金，直接获得对应级的代理权限。

应用举例



03 解决方案

新微商版
拓渠道、管渠道、渠道裂变、线上云仓

典型案例背景 核心模块 结算模式



03 解决方案

现品牌商代理模型痛点
好的工具事半功倍，好的模式决定了项目可行性

企业招商难
渠道流失率高

仓库成本高

传统订货效率低

数据统计混乱

背景



03 解决方案

经销商云仓系统
0库存、0物流,线上自由扭转

厂家一件代发.

代理证书系统
代理商与粉丝、与消费者信

任度的问题！帮助代理商背

书.

授权管理系统
代理关系混乱，层级不清关系不

明，代理监管难，授权发放难.

商品管理系统
多规格产品，单品定价，销售权

限控制

防伪管理系统
全方位为品牌商背书，增加产品的

信赖度，提升品牌形象.

订单管理系统
公司给代理发货，代理之间发货慢，

订单流程转乱，发货物流信息无法

查询，打印繁琐，产品清单不明白

核心模块



03 解决方案

会员管理系统

会员及代理基本信息管理，

手动灵活调整和修改相关

信息.

业务前端系统
同时支持公众号和H5，APP

（开发中），更加安全稳定

财务管理系统

让管钱变得方便，清晰明了

素材管理系统
小程序素材管理系统，公司

统一营销素材库

营销工具系统

积分营销，积分转赠，余额转赠，

优惠券营销，充值送款模式

奖励返利系统

奖励政策返利复杂，代理间的返利同

级困难，计算和发放更困难，统计难，

纯靠人工，成本太高

核心模块



03 解决方案

选择货款打给平台>>

结算模式



03 解决方案

选择货款打给上级>>

结算模式



03 解决方案

供应商版

适用于平台运营模式，招募供应商，向平台供货，平台方负责营销卖货。



03 解决方案

供货商自行管理产品



03 解决方案

供应商后台设置



03 解决方案

在线提现管理



03 解决方案

安全支付

（1）默认支持微信支付、支付宝支付、通联支付、线下支付

（2）与第三方支付平台(通联支付)达成战略合作，权威机构，

保障支付安全；订单 自动分账，减轻总部审核压力，纳税更加规范化。

（3）基于订单的账户体系，平台不碰资金，各缴各税，从源头上解决税务问题。



03 解决方案

安全支付逻辑

答疑



04 客户案例

新微商云仓模式典型案例分析

 自定义代理规则

 自定义分销规则

 自定义级别规则

 私域裂变

 全自动升级

 企业微信接入

 云仓管理

 即时提现

目前稳定运行一年多，

累积参与人员已超过

300万，月销售流水

过千万以上。



04 客户案例

新微商云仓模式典型案例分析

纳芙夫人内衣新零售模式：

广东佛山的内衣品牌企业，全国800多家门店，疫情期间带

着湖北经销商（欢乐一家人 年营业额2个亿）线上直播卖货，

品牌方处理所有后端（发货、售后、品牌直播）问题. 率领

30多个省总代转型线上。

模式：在社群直播领域尝试了好几年，也运用很多系统但

效果不理想。 现终于遇到我们并使用我们的系统带领代理

商成功转型线上。

典型案例



04 客户案例

3+3代理模式典型案例分析

贵州赖氏酒业：

采用3+3的代理模型，把传统代理商转向线上，利用社

交和裂方式实现代理商数量的快速增长和品牌快速延申至

4到5线城市。上线两个月流水达到2000多万。

典型案例



04 客户案例

新微商版案例分析

艾摩衣内衣新零售：

多年电商企业，转型新零售模式，利用工具更好的帮助企业商业

模式落地，转型后1年半全国发展700多家核心进销商，销售额

过千万。

问题：进销商管理混乱、销售和库存无法集中管理、经销商销售

动力 不强；

效果：整体线上“微商化”模式运作 + 团队动销激励机制 + 数

据实时呈现 +  快速进销商裂变；系统化帮助公司提升效率、降

低成本、拓展市场。

模式：商城+经销商管理+CRM+ 防伪 + 直播

典型案例



05 团队构成

略知平台人和版创业扶持计划



05 我们的团队


