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前言

直销作为一种经营模式，源于美国，之后传人欧洲、日本等国家和地区。
直销具有减少流通环节、节省广告投入、实行面对面服务等优点，因而在世界范围内迅速传播开来。
但因其同时具有交易上的隐蔽性、参与人员的分散性、交易对象的不确定性等特点，在逐步发展的同
时，也衍生出了一些商业欺诈行为，特别是“金字塔诈骗”和“老鼠会”等，严重扰乱了正常的经济
秩序。
为此，各国政府都在严格规范的前提下开放直销经营活动，同时通过立法严厉打击利用直销名义进行
的欺诈活动。
上世纪90年代初，国外一些直销公司进入中国，泥沙俱下、鱼龙混杂。
由于我国正处于社会主义市场经济发展的初级阶段，市场发育程度较低，有关管理法规不够完善，许
多直销活动渐渐脱离本质，逐渐衍变出各种形式的传销活动。
一些不法单位和个人利用虚假宣传、组成封闭的人际网络，收取高额入门费等手段，打着“快速致富
”的旗号诱骗群众参与传销，疯狂聚敛钱财；还有一些人利用传销从事迷信、帮会、价格欺诈、推销
假冒伪劣产品等违法犯罪活动，不仅干扰了正常的经济秩序，严重损害人民群众的利益，还严重影响
了我国的社会稳定。
针对上述情况，1998年4月，国务院发出了《国务院关于禁止传销经营活动的通知》，明确指出，传销
经营不符合我国现阶段的国情，已造成严重危害，对传销活动必须坚决予以禁止。
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内容概要

本书共分9个章节，主要对直销经营的相关知识点作了介绍，具体内容包括直销的运作特点、直销在
中国大陆的发展过程、直销管理条例出台的原因、直销服务网点的功能、直销员应具备什么条件、直
销产品市场分析、双赢制诱人的陷阱等。
该书可供各大专院校作为教材使用，也可供从事相关工作的人员作为参考用书使用。
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1984年进入工商行政管理部门，先后在基层工商所、县检察院、县工商局、市工商局、省工商局从事
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章节摘录

首先，因为直销与传销同宗同源，虽然直销现在已经改头换面脱胎换骨，符合了法规，但就其出身，
直销永远也抹不掉传销的胎记。
直销培训很容易被人们感觉成是在洗脑，同时认为这种“洗脑”是错误的行为，这也很正常，因为直
销培训在中国是新生事物，它的出现与中国社会存在着三大矛盾与冲突：第一，传统民族文化的冲突
中华民族的文化特征在整体上是含蓄、内敛、保守的，而这种文化特征不习惯直销这种业态的主动推
销与送货Rf-J的方式，因此，改变直销员内敛、羞于推销的性格成了直销培训的主要内容，而改造的
方法又只能是采用相对激烈的、非传统的方式，否则难以见效，这样，在许多人看来，直销培训现场
就是几个骗子领着一群疯子，骗子在对疯子进行疯狂的、不可理喻的“洗脑”。
第二，传统商业价值观的抵制一直以来中国的商业欠发达，大家对坐商容易建立信任感，对行商比较
戒备。
直销是一种经销方式的革命，是无店铺行商的销售方式，与人们对销售的理解有些差异，短时间还不
容易被广大消费者接受，很容易被消费者误认为是推销假冒伪劣产品的骗子行为。
而且有一些直销公司的部分商品确实也给了消费者一个价格虚高的映象，加之一些直销人员为推销产
品的死磨烂缠，使消费者和社会公众对直销员上门推销行为顿生厌恶，自然会抵制推销。
第三，直销培训中的矫枉过正直销队伍中，没有准人制度，不要大笔本钱，门坎低，初期都是一些下
岗职工和找不到工作的人在从事，直销队伍的整体素质偏低。
在综合素质偏低的直销人群中训练销售技术，往往会剑走偏锋，过多地强调情商的饱满，强调百折不
挠的精神，强调油嘴滑舌的推销技巧。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<无店铺创业直销110问>>

后记

写完这本书，心情久久不能平静。
我感到，直销不是个轻松的话题。
就国内目前的直销市场现状，我们可将直销活动大致分为三类。
一类，是打着直销的旗号干着骗人勾当的“传销”组织，有的有实体，更多的是既无实体又无产品的
非法组织。
他们利用人们急于摆脱贫困，甚至期望一夜暴富的心理，以“电子商务”、“网络营销”、“连锁经
营”、“特许加盟”为幌子，利用各种亲情关系欺骗亲友离开居住地从事传销活动。
二类是以产品为导向，以“团队计酬”为激励机制，销售本公司产品的申牌企业，包括资金实力不足
，以直销模式经营却并不打算拿牌的企业。
三类是已经拿到直销许可证，但仍然不能完全放弃“团队计酬”模式的直销企业。
据笔者所知，第一类因其本质上就是以诈骗为目的的有组织违法犯罪，为逃避打击，多将人员骗往异
地进行疯狂“洗脑”，封闭运行，秘密活动，组织者异地遥控指挥，执法机关取证困难，加之《刑法
》对这类犯罪行为惩罚力度较弱，故久打不绝。
而二、三类企业也只能低调运作，因为这些企业中的多数仍不可避免地有违背两个《条例》的行为发
生。
没有取得直销许可证开展直销属于非法，采用多层次计酬属于传销，商务部只批准你四川做直销，你
跑重庆做也是非法⋯⋯有人举报或是执法机关受利益驱动想收罚款，直销企业便成了几乎可任人宰割
的“唐僧肉”。
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