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 前 言 

本文件按照GB/T 1.1—2020《标准化工作导则  第1部分：标准化文件的结构和起草规则》的规定

起草。 

 

本文件由中国百货商业协会提出。 

本文件由中国百货商业协会归口。 

本文件起草单位：中国百货商业协会、南京新街口百货商店股份有限公司、正弘商业管理有限公司、

杭州起行数字科技有限公司、浙江莲荷科技有限公司、深圳市灵智数字科技有限公司。 

本文件主要起草人：范君、杨青松、高明德、苏有余、吕雪瑾、王俊峰、杨亚霖、束晴、张斌鹤。 
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 引 言 

当前，我国零售行业正处于业务和营销转型的关键时期，零售逻辑发生了深刻变化。作为距离消费

者最近的导购员，正从单纯的销售执行者，升级为全渠道运营的关键角色，身份职能、工作内容与绩效

体系都发生根本性的变化。 

为适应变化，一些零售企业先后启动导购分销业务，借助数字化工具，把分散在众多门店的导购员，

变成全域运营的触点，进而提升坪效、降低获客成本、沉淀私域资产、提升销售。同时，导购分销业务

也存在数字化能力不一、佣金结算缺乏规范、培训内容与考核口径存在差异等共性问题。 

为此，中国百货商业协会组织会员企业和行业专家共同制定本标准，作为行业参考，帮助企业更好

地开展导购分销业务。 
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导购分销业务通用要求 

1 范围 

本文件规定了导购分销业务的组织架构、业务规则、数字化管理、团队建设、激励考核、运营服务

及管理、合规要求、风险控制等导购分销业务主要环节的通用要求。 

本文件适用于零售企业（含百货、购物中心、奥特莱斯、商超、品牌连锁等业态，以下简称为“企

业”）构建及优化导购分销体系，指导导购员、分销管理人员及相关业务部门开展工作。 

2 规范性引用文件 

下列文件中的内容通过文中的规范性引用而构成本文件必不可少的条款。其中，注日期的引用文件，

仅该日期对应的版本适用于本文件；不注日期的引用文件，其最新版本（包括所有的修改单）适用于本

文件。 

GB/T 16868-2009 商品经营服务质量管理规范 

GB/T 17917 零售企业管理信息系统基本功能要求 

3 术语和定义 

下列术语和定义适用于本文件。 

导购员 sales assistant 3.1 

是指在零售场景中，通过线上线下渠道为客户提供商品推荐、咨询解答、售后支持等服务，并促成

交易的销售人员，包含企业在职员工、社会招募兼职人员及其他合作渠道人员。 

导购分销 sales assistant distribution 3.2 

是指导购员按照企业销售策略和规则，推广商品信息并促成客户交易，并按规则获取销售佣金的业

务。 

裂变营销 viral marketing 3.3 

是指通过设置分销推荐奖励机制，激励导购员或消费者主动推广商品信息，吸引更多新客户加入推

广或消费的营销方式。 

佣金池 commission pool 3.4 

根据分销业务预算，按一定比例从分销商品销售额中提取，用于支付或奖励相关方导购员佣金、团

队奖励及营销活动补贴的专项基金。 

4 组织支撑 

高层支持 4.1 

企业应将导购分销定位为企业数字化运营的核心模块，纳入年度经营计划，由高层管理人员担任业

务总负责人，协调各相关部门资源，参加分销业务活动，并通过企业内部通讯工具和公告等渠道发布分

销政策及解读，推动全员达成共识。 

组织结构 4.2 

部门设置可按企业既有架构增加职能。有条件的企业，可设立专门分销部门，包含分销运营部、区

域分销中心、社群运营组等。 
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部门职责 4.3 

4.3.1 运营部负责制定分销规则、策划营销活动、培训导购员、监控数据指标、与品牌方沟通分销商

品及政策、对接数字化工具开发团队等。下设社群运营部门，专职运营导购员社群及客户社群，提供营

销素材支持、问题解答及推广活动策划。 

4.3.2 市场部负责分销文案、活动宣传、渠道曝光等。 

4.3.3 区域分销中心按地域或门店集群设置，配备区域分销管理岗，负责本地导购员招募、日常管理

及业绩督导等。 

4.3.4 客服部门负责处理客户咨询、售后问题及分销员反馈，维护客户关系，提升客户满意度和分销

员服务体验。 

4.3.5 财务部门应确保业务合同和财务规则的协调一致，依规依约发放佣金。 

部门协作 4.4 

分销业务涉及运营、市场、客服、财务等部门协同，企业应建立跨部门协作机制，定期召开分销业

务沟通会，共享销售数据，沟通客户反馈信息及运营问题，保障分销业务顺利进行。 

分级协同 4.5 

企业可构建“总部-区域-门店”三级导购分销组织。总部负责政策制定和系统建设；区域分公司负

责推动执行落地和过程监管；门店店长及导购则负责具体操作及反馈，确保策略执行通畅。 

KPI 设定 4.6 

企业应根据自身情况，按照导购员、部门和门店制定月度和年度分销KPI目标，包括绑定客户数、

开单笔数、开单金额等，目标应保持动态管理，同时配套相应的的奖励和处罚机制，使其能够有效落地。 

5 业务规则 

角色权限 5.1 

企业应建立分销员身份管理制度，明确员工分销员、社会分销员、导购合伙人等不同类型的身份，

并设置相应的系统权限，如是否能创建裂变分销、是否能查看客户详情、是否可设置价格等，确保系统

可控、业务合规。 

分销绑定规则 5.2 

企业应设置清晰的客户与导购员的绑定规则，客户通过导购员专属链接、推荐码注册等方式与导购

员产生连接，企业可设定永久绑定，或设定有效期的绑定关系，后续销售业绩归属按绑定规则判定。 

跨区/跨店规则 5.3 

企业应设计跨区/跨店业绩划分规则，明确是否支持导购员跨门店、跨区域分销，销售业绩按实际

订单归属门店或按比例拆分至所属区域分销中心。 

分销业绩规则 5.4 

分销业绩应按照分销规则统一核算，如规则支持全渠道及跨区跨店分销，导购员通过个人分享，无

论是在线下门店、企业微信、小程序、朋友圈等不同渠道产生的销售订单，都应计入个人业绩。 

返佣规则 5.5 

分销业务应设定明确的分销返佣规则，如返佣比例、绑客模式、商品佣金按照固定金额还是按比例

等规则。 

佣金结算与发放规则  5.6 
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佣金结算可根据实际情况选择系统自动结算或线下人工结算，也可以两者结合，并按照约定的结算

时间结算，形式可以采用现金、积分或其他合理的方式。 

客户归属规则 5.7 

分销业务应明确客户归属规则，避免客户归属争议。 

分销规则管理 5.8 

企业应对分销业务进行定期评估，结合业务数据、执行问题、最佳实践案例等进行规则优化，并对

分销规则版本进行管理，有条件的可建立知识库，进行知识库管理。如遭遇重大合规风险或系统漏洞，

应尽快发布临时版本。 

6 数字化管理 

分销数字化平台 6.1 

企业应通过自主研发、选择第三方工具等方式实现分销业务数字化管理，如商品上架、订单管理、

佣金计算、业绩查询、佣金提现、数据报表等功能。 

6.1.1 企业可集成客户标签、消费记录、营销画布、社群运营、朋友圈发布等工具，帮助导购员实现

精细化运营。 

6.1.2 企业可通过适合的方式，建立国际分销业务数字化平台，便于实现跨境分销业务。 

商品素材 6.2 

导购员可使用能够提供商品图片、短视频、卖点文案、促销海报等的标准化素材库系统，也可借助

数字化手段自定义商品海报，如添加个人昵称、专属二维码等，快速生成商品推广和营销信息，提升分

享转化率。 

商品上架 6.3 

应借助分销数字化平台，及时将商品信息提交到分销平台。 

价格设置 6.4 

应设置合理的商品分销专属价、限时秒杀价、满减优惠券等，促进客户下单购买。 

数字化推广 6.5 

导购员应通过数字化工具将商品信息或营销活动及时传递到客户，如通过转发社群、微信朋友圈、

分享直播链接等方式触达客户。 

分销裂变 6.6 

导购员可通过数字化工具，邀请老客户成为分销员，通过佣金激励或让利等方式，让老客户参与营

销推广，叠加奖励实现更多用户参与，实现营销活动的更大范围推广传播。 

数据可视化 6.7 

可设置核心指标数字化看板，实时展示分销员业绩排名、团队排名、商品热销榜、业绩渠道来源、

佣金发放进度等数据。同时设立分销员数据中心，提供个人业绩查询、佣金明细、客户管理等功能，支

持实时查看推广效果等。 

AI 辅助与智能分销 6.8 

结合AI能力，企业可部署智能推荐模型，为导购提供个性化商品推荐、客户购买意图分析、最优分

享时机预测等功能，提升转化效率。也可导入AI文案助手，为导购生成高点击率商品推文及社群话术，

降低导购内容创作门槛。 
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7 团队建设 

人员招募 7.1 

企业可通过内部招募、会员转化和社会招募等方式招募分销人员。 

7.1.1 企业可通过内部动员，鼓励门店员工、客服人员、后勤及管理团队等人员加入分销团队。 

7.1.2 企业可通过邀请消费频次高、忠诚度高的会员参与导购分销工作。 

7.1.3 企业可通过招聘网站、相关社群、高校论坛等发布兼职分销员岗位，招募具备一定社交能力及

客户资源的人员作为分销人员。 

人员培训 7.2 

企业应对导购员进行系统培训，让导购员认同分销理念，学会使用分销工具，掌握线上线下营销技

巧等。 

建立知识库管理 7.3 

企业应建立导购分销相关文档的管理规范或知识库，确保知识成果及时转化，实时审核更新、安全

有效传递。 

社群运营策略 7.4 

企业可制定适合导购操作的社群运营策略，以更好地帮助导购员运营好客户，提升销售转化率。可

通过“导购社群+客户社群+直播间”的组合打法，构建多点触达、多轮转化的社交分销矩阵。 

退出机制 7.5 

企业应制定详细的退出机制，以应对分销业务活动过程中出现导购员离职、分销目标未达成、品牌

方不认同等导致导购员退出的情况。 

7.5.1 对于提前提交书面申请的分销员，经审核后结算剩余佣金，解除分销关系。 

7.5.2 对于未达成业绩要求、或违反合同规定、泄露客户信息等的分销员，企业有权终止分销合作。 

人员流失分析 7.6 

企业应进行导购员流失管理，分析流失原因，从商品、平台能力和销售激励等方面采取措施，降低

导购员流失率。 

沟通反馈机制 7.7 

企业应建立分销业务的沟通反馈通道，使导购员在各个环节遇到问题时能得到快速答疑解惑，并收

集分销建议等。 

资源配置 7.8 

企业可按销售业绩对导购员进行能力分级，并给予更多资源配置，如团队配置、优先分销、更高佣

金鼓励等。 

激励与考核 7.9 

分销业务应建立旨在促进导购员积极参与活动推广和商品分销的奖励制度，以激发导购员积极性，

提升导购销售收入，提升企业业绩。 

7.9.1 对分销员进行物质奖励，一般包括商品佣金、开单奖励、达标佣金、导购争霸赛、邀请奖励以

及按照月度、季度、年度进行周期性奖励等。 

7.9.2 对导购员进行精神奖励，一般包括分销排名、内部表彰、优秀导购分享等。 

7.9.3 可通过数字化手段，提升导购员参与的积极性。如设立分销任务打卡、PK榜单等机制提升导购
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员的参与度。 

7.9.4 应建立“基础分销+挑战激励+精神荣誉”的复合激励模型，提升导购长期留存率。 

晋升机制 7.10 

企业可建立优秀导购提升计划，针对导购员、部门和门店制定晋升机制，让有数字化能力的员工能

够得到晋升，激发全员参与导购分销的积极性，并针对优秀导购员提供增值服务，如培养优秀导购员成

为培训讲师等。 

8 运营管理 

导购运营动作 SOP（应放运营管理部分） 8.1 

企业可在数字化工具中设定游戏化任务，通过新手任务、生命周期任务、社群任务、手动任务等方

式帮助导购快速应用数字化工具，从被动执行到主动推进。 

资源位设置 8.2 

导购分销活动，应最大化利用可以推广的活动位置，包括线下门店，以及线上小程序或APP、社群、

公众号和直播等资源。企业可根据活动大小设定活动等级并配置相应的资源。 

招商与选品 8.3 

应制定有效的招商和选品标准，吸纳优秀的供应商，制定适合导购分销的活动方案、筛选出优质爆

品进行分销。优先选择佣金高、应季爆品、复购率高的商品，并定期更新滞销商品清单。 

导购社群运营 8.4 

应按照管理层级，或按照分销销售额的不同阶段（如金牌、优秀、小白社群或TOP、开单、新人社

群）建立导购社群，及时将分销制度、活动方案等传达到每一位导购员。 

营销支持 8.5 

可制定导购分销的营销活动方案，如包含重要节庆和节点活动的年度营销日历，提供活动海报、文

案模板及推广策略。有条件的企业可以针对导购员进行直播赋能，组织品牌直播，邀请优秀分销员担任

主播等。 

履约与售后 8.6 

应建立履约和售后支持团队，及时履约发货和解决售后疑难问题。 

8.6.1 与第三方物流公司合作履约的，应承诺发货时效、发布包邮政策，提供物流轨迹实时查询等物

流保障。 

8.6.2 售后支持应设立专属客服团队，公布客服工作时间等，可通过系统快速提交售后申请。 

数据支撑 8.7 

企业应对导购员分销行为数据、商品数据及团队数据等进行有效分析，更好地提供分销决策。 

库存保障 8.8 

企业在分销业务执行过程中，应制定相应保障措施和应对计划，对爆款商品及时补货，对滞销品进

行分析，更新滞销清单，并调整库存。 

服务质量管理 8.9 

企业可定期或不定期进行客户满意度调查。 

8.9.1 可通过客户评价、问卷调查等方式，了解客户对导购员服务的满意度。 

8.9.2 应定期检查导购员的服务过程，确保服务标准得到执行。 
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8.9.3 应针对客户反馈的问题，及时与导购员沟通，帮助其改进服务。 

复盘及优化 8.10 

企业应设立复盘周期，如“周例会+月复盘+季度评优”，对分销数据进行过程复盘与问题诊断，及时

调整和优化。 

9 合规与风控 

税务合规 9.1 

导购分销需符合税务合规要求，包括企业财务流程、导购员个人所得税的缴纳等。 

营销合规 9.2 

营销活动需符合国家相关的法律法规。使用AI工具为导购生成文案、海报等内容时，应明确禁止伪

造品牌背书、夸大功效、虚构数据等行为，确保符合平台内容规范，避免因误导宣传引发合规风险。 

信息合规 9.3 

分销业务涉及客户信息时应符合个人信息保护的相关要求，采取必要措施保障个人信息安全。 

合规培训 9.4 

企业应高度重视合规要求，建立客户投诉处理机制，及时处理合规问题。同时针对导购员进行合规

培训，确保导购员了解并遵守企业的合规要求，避免销售违规行为造成不可逆的风险。 

异常交易 9.5 

企业应建立异常交易监控机制，通过数据分析识别异常订单，如同一客户单日下单超过一定次数、

IP地址集中批量下单等；通过人工审核是否存在刷单、套利行为。对确认异常的订单，冻结佣金发放，

取消交易，如有必要可追究相关责任。 

舆情监控 9.6 

企业应建立舆情监控机制，监测社交媒体（如微信社群、微信公众号留言、小红书笔记和微博等平

台、企业内网、企业客服热线）等渠道的客户评价。建立舆情响应机制，针对投诉内容进行快速核实并

整改，及时向客户反馈处理结果。 

危机应对 9.7 

企业应制定危机情况突发应对方案，及时解决相关问题。增强突发舆情应对能力，企业可设立“AI

辅助应急助手”，用于实时生成公关回应模板，提升舆情响应时效。应结合SCRM系统，对涉及分销业务

的客户投诉事件进行工单跟踪处理。 

 


