云上订货系统  功能操作使用知识中心
分销推广指南：邀请下级、商品分享与归属核对｜云上订货系统
先核参与资格、绑定时机与实际管理权限
分销推广先回答谁可以邀请、被邀请客户何时形成上下级、哪些订单进入收益规则，以及由谁处理关系差异。分销客户、业务员和普通购买客户是不同身份，不能因为员工可以拉新，就认定该员工自动成为客户的分销上级。邀请下级也不等于把一个客户账号中的子账号变成新分销商。
PC管理端的分销返利页面包含应用设置、分销商管理、返利排行、返利明细、提现处理和返利比例等页签。不同操作分别需要相应权限，应用设置和分销商管理并非同一权限；能打开概况不代表可以修改上级或处理提现。负责人应以本人角色核对实际入口和允许的操作。
图一分开企业应用、客户参与、展示入口与绑定规则。手机入口还受企业启用状态、客户分销状态和个人中心装修显示项影响，不能只看后台应用已开就承诺每个客户都可邀请。模块标题和分销员名称可配置，实际可能显示销售中心等名称，应按原企业设置核，不强求界面固定写分销。
先明确当前采用注册时绑定还是首次下单绑定、开放层级、客户等级和返利计算方式，再准备推广。不要在邀请进行中随意切换全企业规则，或先向客户承诺固定收益再调整比例。历史图片用于辨认入口与字段；本企业当前可用页面、注册结果和真实订单仍需沿原记录核对。
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图1：应用、客户参与、装修显示与绑定规则分别核；入口可见不代表具备全部操作权限。
手机商城从我的查入口，缺入口先核本人条件
历史手机商城我的页面显示客户身份、订单、存货及若干服务入口，底部我的已选中。这张历史图没有显示分销模块，所以只能用于定位个人中心和说明缺入口的表现，不能将账户结余、铺货上报或砍价活动认作分销推广入口，也不证明本客户当前已经开通。
我的页面在装修显示项允许、分销应用开放、企业分销启用及本客户分销启用等条件同时满足时展示相关模块。进入销售中心后有推广商品、邀请好友，累计客户与累计订单分别进入对应列表；开放层级大于一级时才另显示累计邀请。人数和订单数的页面名称不同，不直接相加认定总业绩。
客户先确认登录的是原企业的本人账号，再看原模块标题及入口；管理员核客户参与状态和显示设置。入口不见不等于邀请记录丢失，列表为空也可能是筛选、身份或请求失败。不能直接给所有客户开权限试错，也不通过把另一人的客户标识写入地址来绕过界面条件。
本篇以手机客户商城作为推广主端，PC管理端负责规则及归属核查。手机管理端的客户或员工统计不能代替本人商城分销列表；APP、微信浏览器与小程序的分享容器各有处理，当前端是否支持同一入口需分别留证，旧个人中心页面不能代表各端都有相同按钮。
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图2：原手机我的页面未显示分销模块，仅定位和缺入口表现，不证明已开通。
邀请卡携带来源，立即加入之后仍须核注册结果
客户在手机销售中心选择邀请好友，邀请卡展示邀请人头像、名称及二维码；普通邀请地址带原企业和分享客户来源。客户可按当前端提供的保存图片或分享方式交给受邀人，受邀人打开后看到欢迎加入、邀请人及加盟说明，再进入注册。二维码被保存、好友打开或点击立即加入，都还不是有效上下级关系。
图三按邀请人、受邀人和注册归属三方展开时序。核二维码是否仍指向原店铺、邀请人是否本人、受邀人是否原计划客户，注册提交后核申请状态及真正生成的客户记录。如果企业需要审核，待审核和审核通过要分开；注册审核通过路径才在注册绑定规则下调用上级绑定。
邀请页面的姓名和头像是展示内容，不能只凭欢迎文字认定后台上级已成立。邀请卡、未登录邀请跳转和小程序可能采用不同分享来源，异常时保存原入口环境与必要的脱敏来源信息，由负责人核对最终注册记录，不手工改参数或拼接邀请链接。
推广人不替好友填写另一人的手机号、注册凭据或验证码来强行绑定。先核是否已有本企业账号，审核未过或资料失败时沿原申请查首个问题；不要连续换入口重复注册。分享行为完成与注册有效、参与分销、上级归属成立分别交接，不能把邀请卡发送人数当新增下级人数。
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图3：邀请卡、打开、注册审核、客户及关系成立分别确认。
上下级按注册记录和触发时机绑定，不只认最后链接
自动绑定先检查企业分销应用，再从该客户的注册记录取分享客户来源。没有注册记录或来源为空会停止，已有非空上级也会直接返回。分享客户还需要有分销扩展资料及对应等级设置，不能拿普通客户的商品链接推断他一定具备邀请资格，更不能声称最后点击谁的链接就自动覆盖原上级。
注册时绑定与首次下单绑定不同。前者在注册审核通过等对应处理点核关系；后者商城订单保存后调用绑定，并检查有效且不是管理端来源的订单数量，符合首次订单条件才允许。管理员代客创建、已存在多张有效订单或仅打开商品详情，不能随意套成首次自主下单已经完成。
图四把注册来源、已有关系、上级资料和时机拆开。绑定成功时不仅写上级，还按上级分销等级的下级规则设置新客户类型，并沿上级更新所属员工、所属区域。因此关系变化可能影响客户等级价及经营分工；不能把它当一个没有业务影响的标签，也不能只在分销列表里看一个姓名便忽略客户资料变化。
负责人应核原注册来源、客户记录、当前上级及绑定条件，再回查客户类型、员工和区域。首次下单路径还可能据原订单建立返利记录，但记录成立仍不等于收益已结算。分享来源、跨企业链接和小程序恢复存在差异时，保留原入口与注册记录交负责人核对，不靠清空已有上级让新来源抢绑定。
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图4：注册记录来源＋上级资料＋绑定时机；自动绑定可能影响客户类型员工区域。
已有客户与重复注册分别处理，禁止借重建改归属
受邀人若已是本企业客户，应先用本人原账号进入并核原关系，不能要求换手机号新注册来变成推广人的下级。注册检查会比较本企业的手机号客户及申请记录，也处理微信身份或邮箱对应记录，区分已注册和被拒绝。另一企业的存在与本企业已注册不能混同，姓名相似更不能替代客户标识核对。
图五将新申请、已有客户、已有上级和未满足绑定条件分流。已有账号不因点开邀请页面就生成新的有效客户，已有上级也不会由自动绑定随便覆盖；未绑定则继续核原注册来源、分销资料与触发条件，不能直接承诺下一次分享必然补绑。拒绝申请和待审核亦不属于已经形成可参与推广的客户。
同一受邀人先后收到多个邀请时，记录打开时点、原店铺、注册申请及最终来源。绑定实际读取注册记录，不把浏览器当前显示的邀请头像当唯一依据。员工推广来源和客户分享来源是不同字段，某些跳转对来源有优先处理，应由负责人核最终记录，不手工清浏览器存储来制造归属变化。
确认业务确需修改上级时交管理员按原客户处理，保留修改原因与前后关系；重复注册、重复建客户和删除旧记录都不是修改归属的正常替代。账户中的既有订单、款项、等级价与返利记录要沿原号继续追查，不能新账号试购后把旧账号的资金和收益视为自动转移。
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图5：已有客户与已有上级保留原对象，未绑定先核条件，不重复注册。
从推广商品到专用分享，商品打开不等于购买和收益
在推广商品列表核当前商品、规格及预计赚信息，再进入原商品详情使用实际提供的推广分享入口。列表显示预计金额或区间，相关计算会涉及下级客户等级价格、当前客户返利比例及企业默认发货仓库成本等条件；这不是推广人今天已经拿到的余额，也不是对受邀人的最终商品成交价承诺。
图六分开商品对象和分享来源。推广分享的复制、二维码及APP分享分支会追加当前分享客户来源，普通商品分享组件则构造企业及商品详情链接。两种操作不能只因都叫分享就认定归属效果一致。应使用本人原店铺提供的专用入口，核收到的页面仍对应该企业和商品，不手工拼参数代替真实入口。
分享链接不授予商品购买权限。受邀人登录后仍按本人客户等级、商品可见及销售条件核规格、价格和是否可下单，不能承诺所有链接都允许所有人购买。推广列表为空先核登录、筛选和数据加载，商品已下架或规格变化回原商品核，不复制旧海报价格要求后台成交。
预估收益、有效客户归属、生成订单、付款及最终返利是不同环节。推广人不得用自己账号代受邀人下单来充当对方成交，也不凭一次打开或加入购物车认定返利。微信内、小程序、普通浏览器或APP分享后，核登录身份、最终来源和原订单；截图或复制提示只说明该步展示，不能替代已保存关系和订单结果。
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图6：企业商品对象与分享客户来源共同核，专用分享不代购买及返利。
管理员修改或清空上级，逐个回查关系及影响
管理员在PC分销商管理按原客户核当前上级、客户类型及关联，再选择修改上级或批量清空；页面有修改上级的客户选择与确认弹窗。批量处理前核选中了哪些原客户，排除无关记录，说明变更原因和生效对象，不能因为另一张员工下单分析表显示所属员工就把它当分销上级字段。
图七说明人工修改与自动邀请绑定是不同路径。批量修改要求客户集合与上级不能为空，并跳过把本客户作为自己的上级；系统对互为上下级及部分已有下级关系会停止处理。查询虽涉及多个层次，实际判断分支不能据此夸大为所有深度环路均已自动阻止；前台提示完成后必须逐个回查真正保存的上级。
批量清空数据更新只将指定客户的上级字段置空，不自动删除客户、解除全部后代、移动员工归属、补发历史佣金或退回收益。人工新增或修改分销扩展资料也不等于重新执行注册自动绑定的一整套类型及区域更新。需要调整这些资料时由相应负责人核实际规则和授权，不能把同一个确认弹窗当全部已完成。
保存后比较原客户上级、分销等级、客户类型、所属员工和区域，手机本人重新查询下级列表。还需核未完成原订单及已形成返利记录，不能承诺历史收益会随着新上级自动重算。涉及跨企业、停用上级或复杂关系时，将原客户、前后关系和未解决差异交负责人核对；入口可见不代表已取得修改权限。
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图7：修改、清空与自动绑定不同，逐个回原客户及原关系核结果。
成交回原订单核收益，邀请推广与资金结清分开验收
邀请归属确认后，把推广客户、原订单和返利记录对应起来，不能用普通员工业绩报表代分销收益。分销返利在应用有效时按订单创建或管理端提交等对应节点建立预结算，完成、核准、作废及退货相关处理有各自分支；同一客户成交不等于每张订单、每件商品均产生相同收益。
图八按关系、原订单、返利与资金结果闭环。手机累计客户核关系对象，推广订单核原号和状态，返利明细核预估或已结算及计算依据，提现和转预存款再核实际资金去向。这些对象应顺序核对，但不是点击邀请后立即跳到可提现；客户付款成功也不能单独证明返利马上到账。
页面常见问题中存在简化的完成后收益描述，不能用来承诺所有订单立即可提现。实际企业设置、订单完成和资金条件、结算等待及退货政策要按原记录核；已经结算后的退货或上级变更更不能套未结算分支。收益计算与提现记录应分别核对，不临时充值客户余额把预计赚数字兑成已到账。
推广验收至少核本人入口、原邀请来源、受邀客户有效记录、最终上级及客户资料影响，再核原商品、原订单与返利关联。没有收益先查归属和业务条件，结果未知保留原记录交负责人，不重复注册下单。历史画面及视频仅供辨认操作；邀请、注册、订单返利和资金结果都应以本企业同一客户及原记录核对。
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图8：客户关系、原订单、返利记录及提现或余额结果分别验收。
下一步学习
继续核分销业绩查询：推广客户、订单与收益记录、分销返利提现：申请、审核进度与结果查询、客户返点结算：按约定核算与记录查询。
KC-000181
image1.png
KS5RE. HENNSLFEENR

HE. 5. RRSUSHNAEERRE

1A SSEENF N PR SRV AR
TEFSHE SRR ERSERER
FHNFRAIN i BIRUR RIEHRARER
SRERARET IS EREEETER
PCEERAE RE EE. BEESEMIR

FEEFEsS

RTHHFHSH

ESCEMSIE

SR RS

TEEEEN

FIIABSEIRSHERN. BEERRPS5RMG

I£2iZ4EE - KC-000181 | = EITHRES




image2.png
BEEFIE
HEFH >

0 5 SETNSEH, KSBRE! >
TR BELH >
9 dJ
BWEE EL L

£BE
%
wEES RS
ELER reees EXE‘H ﬁgi
TEEIE WD g

2




image3.png
BIEFIEERR, MZEIIAZB{RAEEMESR

ERBIE R, RRBEBESEFABES IR, RERE SRR

BiER: R+ SEEAE

STEPION : A NSRS R ERiE

REHZNEHEZER

FEEAMEH TR

REEFR R SHEBIRARESE

THER. SEEE, EWETS L TRALZ

MNEFFBRFBERRRESETRA ORI

AVSBIEE - KC-000181 | = TSRS





image4.png
ETFRIEEMCRMBERBENSE, FRIAREHEE

ESSEEEEAHER KRR, MREBECEAR

TIEBEY + EERESEER

ERIEELE: asiERmE FE: B EREARALRII
RBRAR, TaSHitEiose MR E RS ARG REM

RN R SXRHEERIN
CANIMRE XTI Sie T ale
SRS SESEE B, SRR

FERT. FhjEKEessENEH

I£2iZ4EE - KC-000181 | = EITHRES





image5.png
CHEFSESIMSAILE, SFILESENAR

2EKS. B LR RIPESEERBREATRIE

ZBABER [FRISR RS REnR

LS Rl SERR. HRER TERERHENR
BEAEUKS FANREFS. RTRRE NEFHSEZ
BEF=ER R ERRSEPRCR EFERNEE
T ERKFHRSM R, SR, AUAE TR IR
RS REFBIRSRE MW THNEEH R

ZVMBIESEREERHCRER, FRARBERTER

I£2iZ4EE - KC-000181 | = EITHRES





image6.png
N BRIEEsE, maiIAARST I IS

MR, KR, WERKESENL, REHFARER

Ik + AR
FIEH. ARSI
SBARRAEREEREET

BYEFXE + TITEITS

CRNEEFXR

E YN It

SBROER

Crame’: ST IN

BRI

FERA

ISR, MABYE. RESZERRRE

it — FEFIBH — FHREREE
ERME. ECORIRABINTRIL, FEEIRIRER

-KC-000181 | = EiT&RES





image7.png
EEREWNHBEE LR,

ATEM LR
FAREFERSH LR
B EIESEIMRE R AR

ZEAEEXFERTIN

OB LERRERF, ALS= LREHERER#E

HEF=LER

BrE

=]

B FRFERAT

EFEERS ETRICHEER
EXETR. B TRSHAGELE; FRERMER

BrREFEEEER

BEiESES A TEMFBR—ERHEMIEE

FRITE, BSERASR T KRS

I£2iZ4EE - KC-000181 | = EITHRES

%, RS

&





image8.png
REREIFTRZIE, G SEEEES R

SAHBRESSLRRS, FeERBiEiTaRESER

FiT& [FEFiCH BEER
BEF. B@R. 258 TEESEE RIS T A
TSRS BERIEROR SEXRER

BiEAH. BitEP. BHTRSRAFEFRR—IEER
SR MEREIE; MR MZRIEEN
WESEREERARRFITSE, BARREA

I£2iZ4EE - KC-000181 | = EITHRES









