
2026年商业化年框方案宣导版

一、参与商家范围：具体明细见链接

（看品牌

维度表的M列：2026年年框签约档位建议）

备注：以上参与商家明细供参考，在20260101会进行更新，以最新的名单数据为准

1. 存量商家门槛：

医疗：2025年年收入在60万元以上商家为年框邀请名单商家，合计169个品牌；
美业：2025年年收入30万元以上商家为年框邀请名单商家，合计34个品牌；
教培：2025年年收入20万元以上商家为年框邀请名单商家，合计104个品牌；

2. 增补商家（新户&未达标商家）准入门槛

不在以上存量商家入围门槛的商家，需要2026年阶段性总收入金额或阶段性累计充值达
到对应门槛值可在次月开启年框签约；

纯新商家（定义：历史从未合作过年费）可在2026年下半年7月1日-9月30日之间签约季
框，签约目标参考各行业增补商家-新这个档位目标要求；

1. 所有人注意数据外泄风险。请所有主管根据自己行业需要下载作业商家名单和数据，
不要下载非本行业作业范围的商家和数据！！！

2. 所有小二与商家沟通时，不能直接将所有行业政策直接截图/全部抛给商家！！！你
给到商家的是根据商家以往数据表现和基于你的判断，在年框框架政策基础上给出的

针对性建议和签约方案。若之后发现任何直接把政策发给商家的行为导致外泄，严查

追责！！！

注意事项：

2026年低频商业化年框入围商家名单（数据更新至20251231）

●

●

●

●

框架类型 2026年年框入
围门槛最低值

      2026年总收入金额要求
或阶段累计充值金额

（202601-202603签约）

   2026年总
累计充值金

教培2号框 20万 ≥4万

教培1号框/美业 30万                  ≥6万                   

医疗1号框/医疗2号框 60万 ≥12万

●
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二、年框激励政策：

分行业激励档位及要求：

各行业档位、增速要求、返点比例如下：

教培1号框：
覆盖类目：少儿才艺、职业培训、学历提升、课后辅导、语言培训、留学机构；幼儿教

育、科学启蒙、兴趣生活、感统教育、音乐培训、运动培训、美术培训、舞蹈培训；

分档规则●

可多档目标签约：单商户或品牌可签约多个增速目标档位，且按照最后达成的最高返

点档位进行返点；

分档和目标确定○

分档和目标确定：按照存量商户2025年自然年全部现金收入（年费+效果广告
+品牌广告+CPS收入）为基础确定商家所属档位，并在此基础上签约年框目标
不低于对应行业档位的最低增速要求，取万位数取整；

增补商户目标档位制定：老商户不达门槛的商家或新增商户需达成总收入目标对

应目标值才给与对应返点；增补商户除需要完成目标值还需要达到对应的增速要

求才可拿返点；

■

■

○

返点要求●

达到年框签约目标且在对应的增速范围上，则按照对应的激励档位享受对应比例的返

点权益。效果广告收入返还广告红包；品牌广告收入按照品牌广告比例返点，其额度

可按照当期常规品牌广告折扣后刊例价在商家下个季度购买品牌广告时同比例时长返

还给商家；

○

●

●

●

商家分档 返点档位A 返点档位B 返点档位C

商家档位 2025年总收入档位 效果广告4%

品牌广告6%

效果广告6%

品牌广告8%

效果广告8%

品牌广告10%

教培1号第一档 ≥300万 — 35% 45%

教培1号第二档 100万≤X＜300万 — 45% 55%

教培1号第三档 50万≤X＜100万 45% 55% 65%

教培1号第四档 30万≤X＜50万 65% 75% 85%

增补教培1号商

户-老

＜30万 75%

（最低值签约30万）

85%

（最低值签约50万）

—
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教培2号框：
覆盖类目：驾驶培训、婚庆服务、婚宴酒店、摄影、母婴服务、文印广告、亲子玩乐；

医疗1号框：
覆盖类目：口腔、眼科、妇产

医疗2号框：
覆盖类目：皮肤科、综合医疗；体检、专科医院、心理咨询、中医、儿科、疫苗、肛肠、

骨科、康复养老、耳鼻喉；

增补教培1号商

户-新

最低值签约30万（年） 最低值签约50万（年） —

●

●

商家分档 返点档位A 返点档

商家档位 2025年总收入档位 效果广告4%

品牌广告6%

效果广告

品牌广告

教培2号第一档 ≥40万 50% 60%

教培2号第二档 20万≤X＜40万 60% 70%

增补教培2号商户-老 ＜20万 70%

（最低值签约20万）

80%

（最低值签约

增补教培2号商户-新 最低值签约目标20万 最低值签约

●

●

商家分档 返点档位A 返点档位B 返点档位C

商家档位 2025年总收入档位 效果广告4%

品牌广告6%

效果广告6%

品牌广告8%

效果广告8%

品牌广告10%

医疗1号第一档 ≥500万 — 15% 25%

医疗1号第二档 200万≤X＜500万 — 25% 35%

医疗1号第三档 100万≤X＜200万 25% 35% 45%

医疗1号第四档 60万≤X＜100万 35% 45% 55%

增补医疗1号商户-

老

＜60万 45%

（最低值签约60万）

55%

（最低值签约100万）

—

增补医疗1号商户-

新

最低值签约目标60万 最低值签约目标100万 —

●

●
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美业

资源激励形式

对于现金总收入（年费+效果广告+品牌广告+CPS）达到相应增幅的商户，效果广告现金
收入部分按照效果广告比例返点，品牌广告收入部分按照品牌广告返点比例返点；

商家分档 返点档位A 返点档位B 返点档位C

商家档位 2025年总收入档位 效果广告4%

品牌广告6%

效果广告6%

品牌广告8%

效果广告8%

品牌广告10%

医疗2号第一档 ≥200万 25% 35% 45%

医疗2号第二档 100万≤X＜200万 35% 45% 55%

医疗2号第三档 60万≤X＜100万 45% 55% 65%

增补医疗2号商户-

老

＜60万 55%

（最低值签约60万）

65%

（最低值签约100万）

—

增补医疗2号商户-

新

最低值签约目标60万 最低值签约目标100万 —

●

商家分档 返点档位A 返点档位B 返点档位C

商家档位 2025年总收入档位 效果广告4%

品牌广告6%

效果广告6%

品牌广告8%

效果广告8%

品牌广告10%

美业第一档 ≥100万 — 15% 25%

美业第二档 50万≤X＜100万 — 25% 35%

美业第三档 30万≤X＜50万 25% 35% 45%

增补美业商户-老 ＜30万 45%

（最低值签约30万）

55%

（最低值签约50万）

—

增补美业商户-新 最低值签约目标30万 最低值签约目标50万 —

●

资源类型 权益形式 返点比例（不变） 权
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其他资源权益：

三、激励履约规则及季度目标

季度目标占比设置，具体各行业分季度目标比例如下：

按照红包：现金比例2:8效果广告 效果广告返点额

度金额；

A 4%；B 6%；C 8%；D 
10%；E 12%

●

品牌广告 品牌广告返点额

度

A 6%；B 8%；C 10%；
D 15%；E 20%

品牌广告返点额度可按照当

时长返还给商家，举例说明

标节奏25%，实际完成25万
是6%，那么品牌广告返点金
个季度购买品牌广告时换算

目标档位商家 专属运营1V1核心服务；包含内容：季度、半年
度、年度复盘；运营指导（基建、投放优化等）

2026年高德年度合作商家荣
年度框架达标且签框目标≥1

第一档 √ √

第二档 √ √

第三档 √ √（医疗行业）

第四档 √

增补档位 √

●

行业 Q1 Q2 Q3

医疗  20% 25% 28%

美业 25% 25% 25%

教培 20% 25% 29%

目标规则&达成计入规则●

目标可调空间：每个签约品牌/商户最多有2个季度，上下调整2%以内的空间；且季
度比例不得低于20%

○
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四、特殊档位要求

大原则无特批通道；若各行业2025年消耗TOP商家，在2026年无法签约及达到上述行业
通用年框标准，或商家品牌在行业影响力大但未入驻平台，而在2026年计划进驻高德且
预算充足，对现有政策返点档位不满意，需要特殊设定规则，以保证商家在平台预算不收

缩及收入增长，有此需求商家需提报行业中台，由政策小组（业务leader+销运中台
+PDSA+财务）综合评估确定；

五、其他签约要求

存量商家最晚签约时间：2026年6月30日；新商户签约时间可以延长至2026年9月30日；

倒签规则：年框签约时间在2026年3月31日之前商家，合同时间可从2026年1月1日开始
计算，年框数据可从2026年1月1日开始计算；2026年4月1日开始签约的商家最早可回签
至当月（倒签是指：合同中心的审批完成时间晚于合同内的实际生效时间）；

年框签约最早可以回签至当月，且广告红包返点需与当期常规广告返点政策互斥，不得叠

加；

多PID商家要求以品牌维度签约（品牌定义：PID与PID之间有股权关系或统一品牌商标商
家；品牌无股权关系需要以集团形式签署时需中台和风控集体评估后再行确认）

年中增补新签PID需要保证该PID未享受过广告返点激励，如果享受过或正在享受不得加
入整个品牌中；增补PID需签约增补PID的补充协议；
品牌下增补PID，该PID不得是退店重开的PID；
2025年参与过百万年框政策的商家不得参与2026年商业化年框，如要参加，需要将2025
年未达到履约进度但是已超前享受的优惠额度在2026年年框返点额度中扣除，具体
bycase计算由运维和行业中台销运参与；

补齐规则：相邻两个季度的后一个季度超额达成，且超额部分可以用于补齐前一个季

度未完成的季度目标，补齐后则可返还两个季度的对应增速的返点；年度达成同理可

补充前面所有季度未完成部分返点；

互斥原则：年框商家从签约年框合同生效之日起，不再参与其他的广告返点激励（包

括效果广告和品牌广告），且不可回退。年框政策不和当期的常规组合购、连锁折扣

年费政策互斥（但所有年费折扣使用后，年费最低折扣不得低于4折）

○

○

●

●

在2026.1.1-2026.6.30签约客户，签约金额目标=商家所处档位对应增速目标的总金额*
（1-时间进度），再用该金额做后续季度目标的分配，举例说明：

●

A医疗商户2025年收入为80万，应签约医疗第四档，选择了两个增速目标50%和
60%，则其签约目标最低120万；商家签约时间是2026年2月20日，年度时间进度为
51/365=16.2%，其开启年框时间是2026年3月，签约合同目标最低档位金额=120万*
（1-16.2%）（向上万元取整），用该金额再做季度分配（按照各行业季度目标要
求）

○

●

●

●

●

●

●
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