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内容概要

　　对于企业，直销是扩大销售量模式；对于个人，直销是创业、开辟第二职业的良好选择。
本书从直销的定义人手，依次分析了直销市场、直销产品的设计与开发、直销体系的建立、直销员的
招募和培训，讨论了中国特色的直销模式——店铺加直销员。
本书在深入阐述了直销与非法传销区别的基础上，从战略、策略、措施、法律适用等各个方面，对于
直销作了全面而深入的介绍，对企业开创和发展直销事业具有很大的参考价值。
　　本书首先从直销的定义入手，然后依次分析直销市场、直销产品的选择、直销体系的建立、直销
员的招募与培训，最后述及具有中国特色的直销模式——店铺加直销员。
它不仅深入阐述了直销与传销的根本区别，还分别从战略的高度、策略的效果、措施的广度和法律的
适用上对直销进行了深入介绍与研究，并辅以丰富翔实的案例予以佐证阐释。
本书不仅使直销企业和直销商对直销有一个全面的认识，而且有助于他们顺应直销趋势，发挥更大的
直销优势。
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章节摘录

书摘2.性别与购买行为    不同性别者，购买行为有很大的差异，这不光是环境、地位、个性的不同，
而且表现在性别上较突出，具体来讲行为表现有：    男性较被动，女性则较主动，特另4是对生活用品
的购买。
    生产用品的买主绝大多数是男性，而女性则很少。
    男性大多无事不登商店门，买完东西就会马上出店而去；女性则往往把买东西当作逛商店的机会，
总在过程中享受乐趣。
    女性在无意中一旦发现美的商品，或能使自己增加美的商品，总是喜出望外，激情大大胜于男性。
    人们往往把不舍得花钱的男性比喻为“和女人一样”，说明男性在购买行为中比女性要大方。
    但是无论去商店还是参加直销公司的活动，自己都会发现，女性大大地多于男性，因此研究女性的
消费心理是更为重要的。
    女人天生具有更多样的消费倾向和难以满足的需要。
女性的本质，使她们无法克制自己的购买欲。
哪怕不是马上需要的商品，同样能引起她们的兴趣。
她们在购买美容品方面(美容食品、美容护理品、美容饰品)比购买其他商品都舍得花钱。
婚前的女孩子出手大方，成家的妇女则过于仔细，甚至仔细得显得过于小气。
    女性大多凭情绪购买，喜欢三两结伴，即使没有购买伙伴，也喜欢询问服务员或周围的陌生人，她
们处处怕吃亏，但又常常吃不准是不是吃了亏。
所以在购买时，常常是左挑右拣，左顾右盼，购买是最能表现出女性的耐性的地方。
她们追逐小利，因此对降价、让利、有奖销售之类的销售方式十分敏感，最易轻信及委曲求全，很容
易被宣传而激发购买热情，女性大多富于牺牲精神，因此在购买孩子或丈夫用的物品时出手大方，但
对丈夫怀着讨好心理买的服装或化妆品，总是不甚满意，嫌丈夫出手大方，买得太贵。
    女性购买喜欢眼见为实，非得自己亲眼所见，或亲手触摸了才放心。
喜欢人家在购前、购后赞美所购的物品，对商品的包装及外观也是要求较高的。
她们的购买行为常常有超前意识，例如买服装，总爱走在季节的前面；再如买食品，如不能把冰箱塞
满，她们不会认为买够了。
她们大多关注市场潮流，对时尚商品有着特别的敏感。
    有人说，谁能让女性自愿打开钱袋，谁就有本事主宰市场。
    研究不同性别的消费心理，也是直销业的一个重要课题，只有那些迎合他们心理需求的商品，才能
吸引他们来参与购买和推销。
    P44-45
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媒体关注与评论

书评直销大趋势；直销市场分析；直销产品设计与开发；直销体系构建；直销店铺管理；直销员招募
与培训！
    对于企业，直销是扩大销售量的绝佳销售模式；对于个人，直销是创业、开辟第二职业的良好选择
。
然而，除了中国开放直销市场后仍然存在的政策变数之外，直销本身的游戏规则和管理问题，是任何
一个进入直销行业的个人和组织必须了解的。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<如何做直销>>

编辑推荐

　　对于企业，直销是扩大销售量模式；对于个人，直销是创业、开辟第二职业的良好选择。
本书从直销的定义人手，依次分析了直销市场、直销产品的设计与开发、直销体系的建立、直销员的
招募和培训，讨论了中国特色的直销模式——店铺加直销员。
本书在深入阐述了直销与非法传销区别的基础上，从战略、策略、措施、法律适用等各个方面，对于
直销作了全面而深入的介绍，对企业开创和发展直销事业具有很大的参考价值。
　　本书首先从直销的定义入手，然后依次分析直销市场、直销产品的选择、直销体系的建立、直销
员的招募与培训，最后述及具有中国特色的直销模式——店铺加直销员。
它不仅深入阐述了直销与传销的根本区别，还分别从战略的高度、策略的效果、措施的广度和法律的
适用上对直销进行了深入介绍与研究，并辅以丰富翔实的案例予以佐证阐释。
本书不仅使直销企业和直销商对直销有一个全面的认识，而且有助于他们顺应直销趋势，发挥更大的
直销优势。
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