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内容概要

　　为什么人们谈“传”色变?为什么人们谈“直”还心有余悸?说穿了就是人们对于“直销”、“传
销”乃至“老鼠会”（这个非法传销的怪物）究竟是什么，还不十分清楚。
本书详细讲述了直销的是非由来，直销的历史沿革，直销的概念辨析，直销的组织架构，直销的运作
方式，直销的策略实施，直销的战术运用，直销的支持保障，直销的无穷魅力，直销的发展趋势，让
您对直销有一个全面而正确的认识。
本书可用于直销企业、市场营销业以及大专院校、高职高专教学与培训，也可作为企业销售员工培训
的首选教材。
　　　　政府和社会各界只有大力加强直销知识的普及和直销理念的宣传，帮助和教育广大群众正确
辨别正当直销与非法传销，才能彻底铲除非法传销的生存土壤，从根本上解决问题。
　　编写本是为加强直销理论的研究，及时发现直销模式当中的漏洞，并将之修缮完备，让直销更完
美的服务于大众。
与此同时，为政府管理部门提建议，为社会大众树标准，为行业发展做预测，也是我们义不容辞的责
任。
　　这本《直销本质揭秘》详细讲述了直销的是非由来，直销的历史沿革，直销的概念辨析，直销的
组织架构，直销的运作方式，直销的策略实施，直销的战术运用，直销的支持保障，直销的无穷魅力
，直销的发展趋势。
以帮助大家深入了解直销的基本理论和现实运作，为中国直销业的健康发展、为直销知识的普及和宣
传，贡献我们的绵薄之力！
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章节摘录

　　三、现场策略　　(一)现场营销策略概述　　现场营销包括直销、展会、说明会、促销、核查、
样品展示和暗访。
　　现场营销可以在消费者环境(零售点或是在家里)、业务环境或两者合二为一的环境下进行，可以
实现从本地化到国际化的任何层面的操作。
它可以是自营，也可以是外包活动。
外包活动的优势在于提供现场营销人员的外包合作商，通常为经验丰富、具备专业知识和技能的专业
人士。
例如，展会人员可能非常熟悉大多数展会的情况。
现场营销的供应商可以对现场变化做出迅速的反应，对任何施加的约束和外力做出有效的回应，也就
是说，能满足短期的促销需要，他们通常由经验丰富的专T业人士监管。
　　直销是销售人员为了完成销售，建立和维持客户关系，直接到客户家中或某个场所拜访客户。
直销人员随时带有产品说明、订单和新产品，以向客户展示。
有时他们会销售存货或送货。
客户关系也开始建立并巩固，从而在直销人员和客户之间建立起“亲密关系”。
这种“亲密关系”很难被打破，因此订单就可以得到保证，尤其是在新产品上市的时候，他们会向有
价值的客户做重点推介。
这是一种传统的销售方式，但是相对来说，成本也较高。
　　在零售环节中，“暗访”被视为一种有效的监督方式，特别是针对服务或产品与服务的组合。
当员工为客户提供超标准的服务时，暗访可以有效激励员工的积极性。
很多代理机构提供暗访服务。
暗访包括你想检查的任何服务项目。
　　样品展示、展会和说明会的员工是这些活动的资源和储备力量。
他们努力创造机会增加销售额，观察和评估客户反应，丰富产品说明。
样品展示一般在零售点进行，特别是在食品和饮料行业。
　　促销人员将销售与客户关系联系起来，他们有助于销售计划的实现。
促销人员经常代表客户调查一个区域内的同一条客户链的多个终端代销点。
商品促销还能够确保充分利用空间，产品展示符合标准并且前后一致，始终如一，从而充分满足促销
的需要，促销人员总是在一线上为客户的货架争取时间，并收集客户和直销人员的反馈。
　　现场营销人员在分析客户及客户的目的、实践和理解问题的方式等方面往往具有非凡的洞察力，
这种洞察力对促进销售大有裨益。
　　核查人员着眼于竞争对手和本公司产品的价位、产品性能、实用性、客户服务或其他指派给他们
的任务。
　　促销人员、暗访人员、核查人员和直销人员通常按照预先安排的拜访计划进行工作，计划通常是
以区域划分或客户分类为基础的。
这一系列的计划或方案(暗访除外)是由电话所确认的。
电话有时可以代替登门拜访，但是建立在客户关系基础上的(例如请客户吃饭、带回客户的意见反馈)
私人接触以及登门拜访所带来的个人利益不容忽视。
对于直销人员来说，基于销售业绩上的底薪、提成或是加薪会影响他们的方法和业绩。
除了底薪和提成，直销　　人员还需要报销差旅费和食宿费。
直销协会为现场营销提供了一套最佳的实践指南。
　　1．现场营销独具的优势　　现场营销的主要目的是完成比非现场营销和其他营销方式更高的销
售额。
　　P161-162
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媒体关注与评论

　　直销的历史可以追溯到物品交换年代，自人类迈入群居生活起就已经诞生了。
那时的人类为了生活方便，就用以物换物的方式来获取自己所缺的物品，这就是最原始的直销。
　　据资料记载，早在1929年的中国，王星记扇庄的第二代当家人王子清就曾有一种类似直销的方式
招揽生意：无论什么人，只要给王星记扇介绍业务。
均可得到成效额中5％-10％的佣金。
这些介绍者无意中就成了早期的直销员。
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