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《笑話中的銷售學》

内容概要

　　我們總是認為：生活是簡單的，學問是高深的。事實上，任何一種學問，都可以還原為生活中的
簡單事理。請嫁給我吧（一）——笑談直銷你在舞會上，看到一個漂亮的女孩。你走到她的面前，並
且對她說：「我很有錢，請嫁給我吧！」遭到拒絕。——這稱為直銷。趣評：不經過任何的媒介和管
道，直接向女孩求婚，就像生產商直接把商品賣給消費者，這就是直銷的通俗含義。直銷（Direct
Selling）是直接銷售的意思，是一種把產品或服務直接提供給消費者的行銷方式。「直銷模式」實質
上就是跳過中間商來降低產品的流通成本，並且滿足客戶的利益最大化的需求。　　直銷是隨著資訊
化社會的迅速發展和人們追求方便的購物心理而興起的，現在幾乎遍及全世界所有市場經濟成熟和發
達的國家。雖然直銷是一種不錯的商業配銷方式，但是並沒有被人們充份的瞭解，至今對其定義一直
沒有定論，原因是直銷被分為兩大類：　　第一類：狹義直銷（Direct Selling）　　狹義直銷就是產品
的生產商和進口商透過直銷商（兼消費者），以面對面的方式將產品銷售給消費者，其中包含單層直
銷和多層直銷。單層直銷有二○％的直銷公司在使用，多層直銷有八○％的直銷公司在使用。單層直
銷（Single Level Marketing）是直銷商（兼消費者）將公司產品或服務銷售給消費者，根據其銷售業績
向公司領取獎金的銷售模式；多層直銷（Multi-Level Marketing）又稱為「傳銷」，是根據公司的獎勵
制度，直銷商（兼消費者）除了將公司產品或服務銷售給消費者之外，還可以吸收和培訓消費者成為
自己的下線直銷商，自己則稱為上線直銷商。上線直銷商可以根據下線直銷商的人數和業績來晉升階
級，並且獲得不同比例的獎金。　　第二類：直復行銷（Direct Marketing）　　直復行銷也稱為直效
行銷，產品的生產商和進口商透過媒體（郵寄ＤＭ、電視購物頻道、網際網路），將產品或諮詢傳遞
給消費者。「直」是指：不透過分銷商，直接將商品銷售給消費者；「復」是指：企業與客戶之間的
交互，客戶對企業有明確的回覆（買與不買），企業根據可以統計到的回覆資料，對以往的行銷效果
做出評價。　　真正的直銷，以其貼心的直銷文化和巨大的適應能力，進而散發著迷人的魅力，堪稱
行銷領域的一顆明珠。
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编辑推荐

　　拋開高深莫測的理論，讓你從生動而有趣的笑話中，學習到許多關於銷售學的知識。我們編著本
書的初衷，就是希望可以把銷售學還原為生活，讓銷售學以自然生動與平易近人的姿態，呈現在每一
個讀者的面前，讓更多的讀者可以瞭解銷售學的本質，並且輕鬆的掌握許多關於銷售學的知識。《笑
話中的銷售學》就是一本「不用費力，就可以讀懂」的「銷售學」！隨著商業活動與業務人員的興起
，越來越多的人開始關注銷售學，他們渴望推開銷售學的玄妙之門，探究其中的哲思與奧秘。對於一
般讀者而言，可以藉助本書所蘊涵的簡單道理，輕鬆的理解「深奧的」銷售學原理，並且滿足自己想
要學習銷售學的願望；對於專業人士而言，透過閱讀本書，可以增加一個新的認識角度——原來銷售
學也可以如此有趣！銷售學的全部原理，都是來自於實際的生活！對於很多人而言，雖然他們知道銷
售學是一門學問，但是對於其中的理論邏輯，卻從未知曉。因此，銷售學有如天上的神明，雖然被很
多人叩拜，但是它的理論精髓，卻從未到達人心。《笑話中的銷售學》遵照寓教於樂的原則，以笑話
觸摸銷售學的精髓，這種立意一是希望讀者在開懷的瞬間，可以透析銷售學的理論內涵與實踐價值；
另一方面，銷售學並非無法體察，它隱在談笑間和幽默處，正是一般人經常在不經意之間所流露的哲
思洞見。
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