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内容概要

直销是一种由点到面，由小到大，由个人经营逐步扩大到组织经营的过程。
它的传神之处在于建立了以人为基本单位的营销体系，把传统行业里的消费者和经营者这两种看似对
立的身份融为一体，充分调动每一个网络成员的主观能动性。
当体系建立起来以后，再利用一套非常富有激励性的奖金分配制度让这个系统互动活跃起来。
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章节摘录

第一章　直销营销概念辨析两个《条例》的公布使直销业热闹起来，有的宣布退出了，有的高调进入
直销业宣称拿牌必得，还有的认为直销现在患有癌症暂时不宜进入在观望等待，也有的正式声明不做
直销改做电子商务、特许经营、连锁加盟了，更有的干脆不理不睬，地下运作跟着感觉走。
产品导向、交互式营销、消费致富、第五波、第六波制度，各种宣传让人无所适从。
甚至有人断言，直“消”才是直销的发展趋势，电子商务已经取代了直销。
这一切，都是因为《禁止传销条例》明确了团队计酬、多层次计算奖金方式属于禁止、违法行为而产
生的反应。
如何理解直销的真谛？
如何运用直销这个模式？
企业如何运用直销模式开拓市场？
直销员如何理解直销方案选择公司？
消费者如何明白直销概念选用产品？
这些问题是直销业发展的关键所在。
究竟如何看待直销？
是直销业永恒的话题，也是永恒的问题。
尤其在今天，究竟该如何看待中国的直销已经不仅仅是“话题”或“问题”那么简单，直销已经成为
对公众、对社会、对传媒，乃至对政府的一个严肃而紧迫的课题。
纵观今天的中国直销，抽丝剥茧后，也就是如何看、如何做、如何管三个问题。
首先，要解决如何看的社会认知问题。
直销本质上就是市场营销中的一种方法，是一种营销方式。
在学术定义上的地位与“百货公司”、“电子商务”、“邮购”、“批发”等销售方式没有什么区别
。
过去由于“社会大众的规模化参与趋势”、“直销高强度的普及性‘教育’及其渗透性”、“异化操
作的容易度及其危害性”等现象，导致直销从一个简单的“市场问题”升格到政府高度敏感和重视的
“社会问题”。
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