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前言

　　今天，我们重新捧起安利的书本，来解读仍然在国内外颇具争议的特殊商业群体的生存状态。
从谨小慎微到疯狂蔓延，从非理性疯狂到各地市门店的理性疯狂，从网络、电话、地下刊物的低调传
播到如今的口口相传，此时，作为冷眼旁观的局外人，我一直在思考：安利，究竟代表了什么？
！
　　安利，一个颇具争议的名词，是笔者一个很好的朋友五年时间来不厌其烦地灌输给我的。
五年前，笔者正在寻找国内营销产业模式变革的典范，也正在为国内家电产业惯有的价格屠杀感到困
惑。
笔者曾就中国营销体系为一些媒体撰写过不少文章，但开始对安利进行关注，还是在与一位一直关注
于《直销管理办法》的律师朋友的一席长谈之后。
笔者认为这一在国内还没“真正合法的合法化”模式，它在一定程度上代表了国内营销变革与国际接
轨的趋势，但它却因介乎直销与传销韵边缘而备受争议。
后来，安利顺应了很多疯狂拥护着安利的“粉丝”的要求，合法地拿到了直销牌照。
　　尽管后来的安利变得相对严谨，但仍有一大批安利的疯狂追捧者不得不选择其他的职业赖以生存
。
对他们而言，安利或许并不是适合每个人的梦想；但还有一些人持之以恒地坚持了下来，对他们而言
，拥有了乐观、自信和健康，或许是最大的欣慰。
在尝试着接触不同行业的商业变革，并为之摇旗呐喊的同时，笔者还努力作为一名安利的记录者和观
察者，在搜寻、记录和观察安利过程中所产生的一些感慨和认知，寻找同属于安利人的元素，激情、
梦想、团结亦或错位、失落、绝望。
　　音乐、掌声、投影仪、一群奇怪的人，一场名为“安利营销”的讲座就这样开始了。
意料之外的是，讲授课程的不是某一个专家，也不是安利厂家的代表，而是几个自称为是“属于安利
的人”，这是笔者在参加一个位于某市某写字楼里的场景。
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内容概要

　　安利，一个颇具争议的名词，是笔者一个很好的朋友五年时间来不厌其烦地灌输给我的。
五年前，笔者正在寻找国内营销产业模式变革的典范，也正在为国内家电产业惯有的价格屠杀感到困
惑。
笔者曾就中国营销体系为一些媒体撰写过不少文章，但开始对安利进行关注，还是在与一位一直关注
于《直销管理办法》的律师朋友的一席长谈之后。
笔者认为这一在国内还没“真正合法的合法化”模式，它在一定程度上代表了国内营销变革与国际接
轨的趋势，但它却因介乎直销与传销韵边缘而备受争议。
后来，安利顺应了很多疯狂拥护着安利的“粉丝”的要求，合法地拿到了直销牌照。
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书籍目录

安利之红安利——红色代表的是、热力、胜利。
那热衷于安利和拥护安利的人们，安利究竟给了他们什么样的动力源呢？
自尊——一个聋哑女人的安利情结在这里，我获得了尊重、自由和平等，也感受到了身边人的热情和
激情，而这些，是我先前所无法拥有的，是我们现在这个社会正缺失的。
我希望能够在安利里获得自力更生的力量，但我更看重它赋予我们的精神：团结、互助、尊重和平等
。
我没想着赚成什么百万、千万富翁，我只是希望以我的亲身经历告诉世人，在这里，我能够平等地与
别人交流，不再看别人诧异的目光和神情。
我相信，安利的明天会更好。
专家观点：关于直销的三点“冷思考”理想——一个项目经理的安利理想安利虽然已经进入中国有10
年之久，但仍然是新鲜事物，许多人依旧在错读它。
面对这种“困境”，我一点也不害怕，正因为有太多的人还不了解安利，才说明这个事业仍有很大的
发展空间。
事实证明，现在越来越多的人已经认可了安利，我坚信安利的前景将会一片光明。
在这里，我想对即将成为安利大家庭的成员说：选择之前要了解清楚，选择之后不要轻易放弃。
希望这样一个事业机会同样能让你梦想成真。
专家观点：直销——梦想的励志教材生活——一位大学老师的安利自白很多人都认为直销只是一种销
售模式，那种特殊的奖金制度一定会让人疯狂。
我不否认奖金制度于我确实有很大诱惑，但是我不仅仅只是为了钱。
在做安利的这段日子，它教会了我怎样生活，让我由以前那个土掉牙的乡下妹子变成了现在光彩照人
的办公室一族，它给我的自信绝对不只是外在的，更重要的是从内而外散发出来的品质。
我认为直销只是一种生活方式，不应该套上诸多莫须有的罪名。
延伸阅读：安利：拿什么“赢”销音乐、掌声、投影仪、一群奇怪的人，一场名为“安利营销”的讲
座就这样开始了。
意料之外的是，讲授课程的不是某一个专家，也不是安利厂家的代表，而是几个自称为“属于安利的
人”，这是我在参加一个位于某市某写字楼里活动的场景。
说他们是“属于安利的人”，因为他们感谢安利带给了他们最可靠、最直接的金钱和享受，2003年度
安利在全国近百亿元的销售额里，有着他们的辛劳和成功！
但是，在各个厂家和商家为分销渠道而大感头痛的今天，值得我们深思的是，安利究竟拿什么“安”
然赢“利”市场呢？
美容——一位美容师的安利事业我是直销企业代表的代表。
为什么这样说呢，前几年，我一直在经营着一家雅芳的专营店，虽然在一个滨海的小县城，但我的生
意一直不错。
在国内关于直销模式讨论得风风火火的时候，雅芳的单层次直销模式似乎被淡忘出这一领域，而以安
利、完美为代表的多层次模式因为备受争议而在国内保健美容行业里风生水起。
那么，安利在国内被传得风生水起的时候，我该选择吗？
专家观点：直销人员的“拉客艺术”分享——讲述一位下岗工人的飞翔梦直销是一个淘汰率极高的行
业，面对长时间的非凡考验，有几个人能完成最终的蜕变？
生长于“草窝”中的小麻雀太多太多，有的能安于现状，而有的则时时梦想着自己能变成一只耀眼的
金凤凰。
做梦是每个人的权利，可梦终究是梦，梦境和现实吻合的概率低之又低。
噩梦也好，美梦也罢，只希望各位梦醒后别过多“回味”，毕竟生活还要继续，前面的风景永远充满
希望，一切皆应量力而行。
专家观点：安利让我疏远了朋友失败——一位丈夫不需要理由的失败借口我承认，在安利里面我是一
个失败者，面对这样的结果，我思绪万千。
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“失败者”多为贬义，而我宁愿把它作为中性词来对待，因为它对于我来说仅仅只是一个选择，生命
旅程中的一个瞬间状态，在今后的人生中，我相信自己依旧能活得精彩。
虽然我选择的是离开，但我不想诋毁安利公司，也不想给仍然为安利事业继续奋斗的安利入泼冷水，
我仍然想对那些在安利中不断超越自我、守法经营、真正能够做到老迪维士先生所说的“助人自助”
的安利直销人员们致敬！
我欣赏你们的行事风格，景仰你们的人格与品德。
失败是我的选择，我接受，没有任何借口。
专家观点：安利的无品牌发展延伸阅读——直销产品“中国造”说起直销，我们总是最先想到雅芳和
安利，因为它们代表了两种直销模式，《直销管理办法》的出台，给它们在国内的市场提供了广阔的
天地，但也必将催生一大批的美容保健、日用品行业走向这一分销渠道，在北京、广州等地，一大批
的“中国制造”必将崛起，那么它们能成为“中国制造”的直销代表品牌吗？
安利之黑培训师——“出走”安利有人把我的成长看成是安利的杰作，因为职业使然，我流利而富有
煽情效果的演讲，往往使我的演讲效果事半功倍，而且也能获得更多人的欢迎。
但事实上，我更怕回忆起在安利的那段日子，我是想彻彻底底地摆脱这段历史。
我现在经常去给一些企业和职业经理人讲课，我激励他们要用一种平衡、协和的进取心来看待事业。
尽管还有入说我的演讲里带有很明显的安利人的烙印，但我极力在改变这种痕迹，我想以一种属于自
己的风格和内容激励更多的人去开创自己的事业，而不再是属于“安利式”的。
专家观点：安利，真实的谎言！
大学生——拿什么规划我的未来我不知道加入安利对她来说究竟意味着驶向成功的彼岸还是迈向无尽
的深渊，只仿佛感觉她在走钢丝，而且是被蒙着双眼捂着耳朵向前进。
那种盲目让我担心，让我害怕，而身在其中的她为何能那么乐观，那么坚信自己的未来是一片光明？
我没有立场让她放弃，我现在只能怀揣一颗祝福的心，希望她能一路走好！
市民声音：扰民的安利行销.律师——安利需要“名分”一种方式当以一种意识形态存在的时候，就是
合理的，但是否能够适合这个国家、这个地区的人们的情感呢？
这就看这种意识形态是否合情！
安利，一个以引领多层次直销寡头企业的品牌，在社会上毁誉参半。
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章节摘录

　　按照我参加“安利营销”培训会上主持人的说法，安利正积极与海尔、联想等国内家电和IT行业
的大哥大接洽，并就海尔、联想以及其他强势品牌的销售达成协议，从而通过安利模式直销给消费者
。
　　但是，如果安利以直销的模式来销售家电，究竟有多少人会买账呢？
如果缺乏了店铺式的经营渠道，单纯依靠以人情味来拉动销售的方式，怕是没有多少人会认可的。
在我随机调查的几个人里，都表示即便非常相信朋友的人品，也不会简单地通过朋友的推销来选择家
电。
因为家电不像保健品、日常消费品，安全、服务等的不到位关系到整个家庭的利益。
　　3.如何测试“性价比”的黄金点　　我们日常买一件东西，总是喜欢物美价廉，因为这直接代表
了性价比的黄金点。
按照经济学的原理，当某一品牌形成垄断时，就很容易成为暴利行业。
虽然目前作直销的保健品品牌有安利、完美、如新、玫琳凯、天狮、仙妮蕾德等众多品牌，它们都是
直销法则的成功品牌，但这些产品无一不是属于保健、护肤以及日常消费品，如果要经销黑白家电或
者数码家电，似乎还有待开拓更适宜的销售渠道模式。
　　某大型超市经营雅芳等国际品牌专柜的小姐这样告诉我：“与我们这些品牌相比，安利产品的性
价比完全不适合，就拿一支安利的牙膏来说吧，充其量成本价在15元左右，这在国内牙膏市场上已属
于高端品牌，而其42元的售价其实是盘剥了太多的利润空间。
”赞同这一说法的还有有着两年安利产品的实践者黄小姐，她是为了朋友的事业一直在背后支持的人
，前后累计投入安利的资金大约6000元。
一支安利的牙膏42元，用安利营销人员的说法大约可用到10个月，而我们一般一支8元左右的牙膏也只
能用一个月。
按照这个规则推论下去，买安利的产品绝对是划算的，但事实并非如此。
黄小姐说她前后不到两年大约买了10支牙膏，虽然安利的朋友对她说每次只用那么一丁点牙膏，刷牙
时完全没有了那种刷牙的快感，就像沐浴露也是如此，如果没有泡沫的沐浴就失去了沐浴的快感，多
年的习惯似乎不是一下子可以改变的。
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编辑推荐

　　它以特立独行的姿态“感动”中国。
直销还是传销，光明还是黑暗，反映安利原始生态，呈现专家不同观点。
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