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前言

　　这篇文章本来早就要写，一是所涉内容当以新年伊始公布为佳，过了大半年再来分析趋势难免受
人遣笑；二是2009年年末就坚请《分销时代》杂志主编罗婷女士帮我整理2009年度的系列文章结集出
版，当时约好以该篇分析做序，以承前启后。
罗婷催了我好几次，不好意思再给我压力。
今日我虽心有愧意，但还是要在动笔之时说明拖延理由，以示坦荡。
理由有二：一是办公场地搬迁及春节放假；二是吾一岁小儿生病住院，近日才康复，遂挥笔完成作业
，成《2010，中国直销行业四大趋势分析及企业对策》一文。
时间虽略显迟滞，但尚属春分时节，终归不晚。
是为序！
第一大趋势：政策法规的关联影响　　首先，我想来分析一下2010年度中国直销行业的政策法律趋势
。
　　结合中国政府就直销设立法规以来5年的发展变化，同时参照中国的立法机制和诸多法律法规的
出台轨迹来看，2010年，中国直销行业面对的政策法律状况，笔者认为将呈现三个典型特征。
第一，行业主体的政策法律框架及其核心原则暂时不会有变化。
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内容概要

直销具有双重属性：一方面它能够在企业的营销创新领域和营销突围中有极具价值的运用；另一个方
面它又是一个高风险的行业和模式。
其价值很多企业和企业家都能注意到，但其风险性很多企业和企业家却往往忽视。
    事实上，中国直销行业还处于法制化、正规化建设的初级阶段。
政府职能管理部门这些年来依托《直销管理条例》、《禁止传销条例》对于直销行业的综合管理也下
了很大气力，取得了良好的成绩，但是行业治理的现状也同样昭示了道德建设对于这个行业的重要。
从全世界直销行业的管理来讲，全球直销行业协会也在致力于完善“共同商德约法”的建设并在每一
个成员企业贯彻落实；一个国家直销行业的运行是否成熟、发展是否健康，需要行业内的合法企业和
全体直销从业人员共同建立并遵守公开的“商德约法”是必要条件。
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章节摘录

　　在消费者教育中更加注重运用低成本的“产品体验和口碑力量”而非器重昂贵的公众传播平台的
力量。
这点和现代营销存在很大的差异。
现代营销往往习惯运用广告的力量，广告的作用是持续、不断地教育消费者，让消费者认知你的品牌
，购买你的产品。
在消费者教育里面，国际直销更加注重用低成本的产品体验和口碑的力量。
　　在营销队伍的组织扩张和生产力建设中更加注重用高频度的教育培训手段，而非运用行政考评手
段。
国际直销营销组织的打造，教育培训是生产力、发动机，离开了系统化的教育培训，国际直销的动力
系统就会损耗。
在国际直销的领域里面不存在运用行政手段，因为游戏规则很清楚，多劳多得。
　　在整个营销执行中企业与营销人员分工更加明确，双方合作模式更加简洁，双方利益关系更加明
晰。
佣金体系是严格按照电脑核算程序核算，付出与得到完全透明，利益非常明晰，合作模式也很简单，
是一种自动波式的发展。
国际直销来到中国近20年，在实际运行中也容易产生一些变异和偏差，容易由“营销方式”变异为“
投资方式”；容易由“正当职业模式”变异为“投机欺诈模式”；容易由“开放模式”变异为“封闭
模式”，由此超越法律界限。
　　通过比较分析，国际直销和所有的营销方式一样有它的基础、有它差异化的个性、有它的比较优
势，但在发展过程中也容易产生变异。
不过只要以平常的心态看国际直销，就会清楚它既不是妖魔鬼怪，也不是洪水猛兽，既不能一夜暴富
，也不是一种投资行为，其本质就是一种现代营销模式。
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