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《中国式直销》

内容概要

直销实际上是将产品的部分利润从代理商、分销商、广告商处转移给直销员的一种经营形式。直销能
有效的实现缩短通路、贴近顾客，将产品快速送到顾客手中，加快资本运作。直销也同时更好的将顾
客的意见、需求迅速反馈回企业，有助于企业战略的调整和战术的转换。它是一种更为经济的信息传
递方式；是一种更可信、更有效的信息传递方式。本书能够指导中国的直销业健康、和谐地发展。
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作者简介

　　林力源，广州大学经济管理学院教授，曾任该院市场营销系主任，现任中国策划研究院院长、中
国区域经济研究院院长、中国市场学会理事、中国高校市场学研究会理事。著作有《技术经济学》、
《工业企业技术管理》、《管理人才素质修养》、《现代中国人才拓展训练》丛书等。
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《中华人民共和国消费者权益保护法》后  记
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章节摘录

书摘　　第二节　直销——魅力无穷的营销新方式　　六十多年前诞生于美国的直销经营模式是目前
为止世界上最伟大的营销模式之一，自从13年前远涉重洋进人中国，它很快凭借自身独特的魅力引发
了一波又一波的营销风暴，创造了成千上万的营销骑士和财富英雄。　　世界首富比尔·盖茨曾说：
“谁拥有行销网，谁就拥有未来。”　　权威媒体公布了一个数字：美国、日本等发达国家的直销业
务已经占到日用品零售市场的61.7％，更重要的是，直销业的兴起给很多“从来不知创业为何物”的
中国老百姓带来了一个难得的机会。难怪有人会乐此不疲⋯⋯此情此景，我们还能断然拒绝吗?还能轻
易对直销说“不”吗?　　最好的态度是冷静下来，以中正平和的心态探求一下直销的魅力，也许，这
项事业里真的给每一个人留着一个成就自己的机会——　　直销的魅力　　解读直销就离不开揣摩一
个词：成功!这是每个人心中的终极愿望。每个人都想成功。虽说，每个人对成功的定义不同，但归根
结底都想创造美好的事业，过上美好的人生。每个人一生都在寻找这样一个机会，这样一条路，遗憾
的是很多人都失败了。直到有一个人总结出一个公式：成功=一个梦想+一个支点+一个团队。从此，
世界上的百万富翁迅速多了起来。人们开始发现，直销正是这样一项事业，满足这个公式中开列的条
件：梦想就是我们的愿望，支点当然就是各种不同的直销公司，至于团队嘛，就是直销人员建立的顾
客网和经销商网。我想这也就是那么多人不断进入这一行业的原因所在。　　具体说来，这些魅力还
可以分解得更明确细致一些，为了给那些想要彻底洞悉直销魅力的读者一个清晰的概念，我们从八个
方面剖析直销的价值，这些价值正是直销的卖点所在，魅力所在，前景所在，也是广大直销公司倡导
的文化精神所在和直销从业人员心仪的内涵所在——　　魅力之一：超越梦想。从小到大，每个人心
中的梦想都不止一个：或者成为科学家、艺术家；或者拥有高楼大厦，环游世界；又或者广交朋友、
救济天下⋯⋯不一而足。遗憾的是现实不是梦境，太多的人在残酷的现实面前败下阵来，不仅不能实
现梦想，反而要遭受更多的磨难：或下岗、或失业、或英雄无用武之地。面对逼迫，我们毫无例外地
缩小甚至泯灭梦想，不敢改变、不愿改变，甚至不能改变。而直销不同，这个行业足以重新唤醒人们
的梦想，让人开始再次思考人生的意义，把深藏在心灵角落里的愿望又一次激活。直销告诉我们，可
以交更多的朋友，可以成为销售高手，可以遍观天下，可以健康长寿。虽然并非所有人都能最终达到
目标，但是大家的心灵的确活跃起来了。通过各种成功学、营销学、心理学、说服学、沟通学的教育
培训，每一个人都开始重新认识人生的意义和价值。从这个层面上说，直销让每个人超越过去，创造
并不断去实现未来，死水一潭的心开始重泛涟漪，这是伟大的觉醒，勇于拼搏的精神构成了超越梦想
的价值。　　魅力之二：明确目标。据调查，只有那些有明确人生目标的人可以取得顶尖的成就，这
种人只占人类总数的5％，大部分人对自己的未来是没有明确规划的。也就是说，很多人的人生目标
是不明确的，有些人甚至根本没有人生目标，自然也不可能有多大成就。直销凭借完备的升级制度，
为每个从业者制定了明确的努力方向，在很长一段时间内，你只要按部就班，就可以达到一个较高的
级别，成就自己。比如完美公司的一星级业务员，二星级业务员，三星级业务员，四星级业务员，五
星级业务员，直到红宝石经理，翡翠经理，钻石经理，金钻石经理等。生活中你可能没有目标，但是
，一旦进入公司，你的努力方向就明确了，在一定时间应该达到哪个级别，取得多少收入都是可以量
化的。这样的升级制度为每个人指明了努力的方向，你不必要花费时间思考目标，你只要不断努力去
达到目标。你的人生自然在努力的过程中更加丰盛。　　魅力之三：永续学习。这个世纪是一个倡导
终身学习的世纪。直销企业由于其不断的培训和学习而让所有从业人员都能在短时问内学习到大量新
鲜的知识，无论是产品、制度、营销模式，还是人际沟通、营养、美容，各种知识不断被灌输、交流
、分享。加之大量的书籍、音像资料的传播、各种培训课程的举办，让那些缺少学习的人为了业绩的
提升而全情投入，知识日益丰富的同时，人的素质和品位也在不断提高。大部分的直销企业都有系统
的教育培训计划，这种永续学习的模式正好符合新世纪与时俱进的特点。知识改变着命运，学习丰富
着人生。在这个倡导建立学习型组织的时代，直销企业刚好成为了一个典型的代表。直销企业的讲师
在教育直销员时最知名的格言就是“知识是惟一的善，无知是惟一的恶”，把学习上升到道德的层次
，这应该是最具有时代特征的魅力之一。　　魅力之四：良师益友。在直销公司的培训课上，我们经
常听到这样一句话：“人生最大的悲剧是：有良师不学，有良友不交，有良机不握。”意思很浅显，
涵义却深刻，它告诉我们要成功就要在良师益友的帮助下把握住每一个绝好的机会。这似乎是人生成
功的定理。每一家直销公司都一定会配备综合素质非常高的讲师，不断给团队传递最具革命性的营销
理念和广泛的知识，团队成员间分享机会。这种朋友式的团队由于利益共同体的缘故构成了一道独特
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的风景线。这群人的执著、诚实、敬业时时感动着每一个新人，这个良师益友众多的群体产生出了特
殊的吸引力。　　P9-11
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媒体关注与评论

书评　　从信息的传递方式上看，直销与传递商业相比，以直销与电子商务相比，是一种更可信、更
有效的信息传递方式。　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——中国管理科学院终
身院士  钟朋荣　　按现代经济理论的理解，直销实际上是将产品的部分利润从代理商、分销商、广
告商处转移给直销员的一种经营形式。直销能有效的实现缩短通路、贴近顾客，将产品快速送到顾客
手中，加快资本运作。直销也同时更好的将顾客的意见、需求迅速反馈回企业，有助于企业战略的调
整和战术的转换。因此直销业能够迅速崛起成为现代营销的新锐就不足为奇了。　　　　　　　　　
　　　　　　　　　　　　　　　——北京商业管理干部学院副院长杨谦
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编辑推荐

　　直销实际上是将产品的部分利润从代理商、分销商、广告商处转移给直销员的一种经营形式。直
销能有效的实现缩短通路、贴近顾客，将产品快速送到顾客手中，加快资本运作。直销也同时更好的
将顾客的意见、需求迅速反馈回企业，有助于企业战略的调整和战术的转换。它是一种更为经济的信
息传递方式；是一种更可信、更有效的信息传递方式。本书能够指导中国的直销业健康、和谐地发展
。
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精彩短评

1、对于直销，应该大多数人是不了解或一知半解的。特别是经历过90年代的浩劫，几乎人人都谈“销
”色变。但又有多数人真正了解，直销，究竟是怎么回事？怎么做的？怎么选择？怎么去了解？本书
详细介绍了直销的合法性与可行性，还有未来的趋势。若是真正的聪明人，想必在看完本书后会有个
深刻的了解。或许，改变你一生的机会就来了！
2、消费者心理学
3、看过这本书，这些营销模式并不像国内被恶搞的传销那样可怕，而是一种更优的策略，更加确定
直销从模式上来说的优势。但同时也要认识到目前中国直销的实施还需要解决规范很多的问题，好种
子还得好好栽培。认识它，利用它。总体来说写的不错。
4、对直销的了解
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