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前言

直销具有无与伦比的魅力，它不仅为我们提供了二个发财致富的新路子，更为我们提供了一种新的生
活方式、一种新的思维方法。
读完下面的小故事，我们就能够深刻地了解这点。
很久以前，在意大利中部的一个小山村有两兄弟，兄弟两人都梦想着自已有一天能成为村子里最富有
的人。
不久机会来了，村里决定要雇用两个人把附近河里的水运到村边的蓄水池，以方便村民饮用。
村长经过一番精挑细选，选中了聪明勤奋的两兄弟。
村长与他们约定，每提回来一桶水村里会付给他们一定的报酬。
兄弟俩十分高兴，很快就开始了他们辛勤的工作。
一天下来，兄弟两人都获得了一份报酬。
哥哥为得到的那份报酬而兴奋不已，他认为有了这样的好运气，很快就可以实现自己的梦想了。
可是弟弟并不这么认为，一天下来，他浑身又酸又痛，疲惫不堪，双手也磨出好多血泡，他想像这样
下去需要辛苦劳作一辈子，而且每天要重复同样的工作，既枯燥无味，还要受到诸多的限制，所以他
发誓要想出一个更好的办法，把河里的水运送到村边的蓄水池。
冥思苦想了一夜，他终于想出了一个好办法——修建一条从河边到蓄水池的管道。
第二天一大早，他就迫不及待地把这个想法告诉了他的兄长，可是兄长却认为他这是异想天开，认为
还是朝九晚五地提桶比较安全。
可是弟弟做出了决定是不会改变的，他决定一个人去实现这个宏伟的计划，每天提完水后都挤出时间
去完成一点自己的计划。
然而他的努力却遭到了村民们的嘲笑，不久连他的兄长也嘲笑他了，可是弟弟却坚信自己的努力一定
不会白费，他相信今天的付出一定能换取明天的收获。
弟弟一如既往地一英寸一英寸地向前挖着深沟，他挥动着锤子和凿子。
一英寸变成了一英尺，一英尺变成了10英尺，10英尺又变成了100英尺⋯⋯此时，他的兄长却躺在吊床
上，悠然自得地抽着烟——他为自己的选择而心存侥幸。
弟弟把所有的一切都抛在身后，他脑子里只有一个信念——那就是早一天把管道修通。
这一天终于到来了——管道竣工了。
村民们欢呼雀跃，纷纷来到村边的蓄水池，看着清泉般的河水汩汩地流进蓄水池中，他们甭提有多高
兴了。
弟弟因为建成了管道，一时之间成了远近闻名的新闻人物，人们都认为他创造了一个奇迹，甚至是一
个神话。
不过，这只是他梦想的第一步，他有更宏伟的梦想——在全世界建造管道。
此时的哥哥，由于年复一年、日复一日的提桶工作，背驼得已经不成样子了。
更为严峻的是：由于管道的建成，他失业了，他已经没有桶可提了。
不久，兄弟俩之间开始了一场对话。
哥哥终于在事实面前低下了头，他在弟弟的说服下，改变了陈旧的思维方式，加入了在全世界修建管
道的队伍中，两个人的梦想就这样开始了。
许多年过去了，世界各地到处都铺满了管道。
人们的生活也因为管道的出现而改变了许多，方便了许多。
两兄弟遍布全球的管道生意，每年为他们带来了很多收入。
他们经常去世界各地旅游，向世界各地的年轻人讲述他们的故事，启迪别人建造自己的未来管道。
仔细审视我们的生活，我们不正是生活在一个提桶的世界里吗？
我们每天朝九晚五地上下班，每天过着一成不变的生活。
可是除去吃喝拉撒，到头来我们还是两手空空，难道这就是我们所想要的生活吗？
人们常说，选择比努力更重要。
直销事业正好为我们提供了一个发财致富的好机会。
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它不需要太高的学历，不需要丰富的经验，甚至不需要什么投资，但却能为我们提供一个有保障、有
充分自由、有良好发展前景的事业机会。
最近直销法的颁布实施，更是为直销事业提供了有效的法律保障。
直销事业在日益规范化的同时，也逐渐步入了快车道。
每一个有梦想的人都应当抓住这一难得的历史机遇，在直销事业中建立起自己的财富未来管道。
安利作为全球最大的直销公司，进人中国市场后，在短短几年的时间里迅速发展壮大，成为中国最富
魅力的直销企业，这的确称得上是一个传奇。
直销法的颁布实施，使安利在中国市场上迎来了新一轮的发展机遇。
为了适应这种市场新环境的需要，安利也进造行了有效的改革，发展为现在的新安利。
面对新机遇，了解立法后的新安利，加入新安利，无疑是那些具有财富梦想的年轻人的最好选择，而
本书将会成为他们在直销海洋中遨游的最佳导航手册。
抓住社会发展的新机遇，探索自己的财富之路。
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内容概要

　　安利在直销领域里一直占据着无人能及的位置，是什么成就了安利的直销帝国？
《安利事业分享》从经营理念、品牌策略、奖励机制以及企业文化等多个方面对安利进行全面分析，
从而提示了安利模式在中国取得成功的奥秘。
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章节摘录

建立部门的技巧（一）先推后拉：一种从容的手段在安利营销行为中，有很多的营业代表往往过于急
躁，恨不得别人一下子都成为自己的顾客和部门，可谓“心急吃不了热豆腐”，这种急躁的态度往往
导致别人的拒绝。
事实上，有很多人的神经不太容易发热，他们比较冷静，因此，即使他们认同了安利，也未必会及时
地加人进来。
这时该怎么办？
而且，他们作为顾客，对产品很陌生，虽然是朋友，他们很信赖你的介绍，但始终未肯轻易下结论，
往往表示多考虑几天再说。
这种时候，注意了！
我们应该将产品介绍给他们，首先使他们成为自己的顾客，然后再慢慢地影响他们加入到安利事业中
来。
另外，对于陌生人而言，如果有机会能将公司的产品介绍给他们，你与他便构成了一种客户关系。
此后，你再应用其他的策略，透过各种方式，通过这条关系，慢慢地渗透，使他们成为你部门的成员
。
在做这件工作时，不要让你的行为染上过分显露的商业色彩，也许这样你会更加从容，更能获得别人
的信任。
陈小姐是一名从事安利事业两年的营业代表。
在工作中，她一向干得很出色，因为她懂得不急不慢，从从容容对于营销行为的重要。
有一次她被邀请去参加一个朋友的生日会，在会中她认识了两位朋友，俗话说，朋友的朋友就是自己
的朋友，在交谈中，他们一见如故，交谈的范围也迅速地扩展开了。
陈小姐很自然地跟他们谈起了健康问题，并且不动声色地谈到合理的营养结构对于健康的重要性，以
及值得信赖的营养补充食品的重要性，然后抓住机会，把安利的营养补充食品介绍给他们。
过了没多久，两位朋友觉得安利的营养补充食品不错，于是就向她订了一些产品约她下次见面。
经常性的交往使她们互相更深地了解，互相有了一种信任，不像对陌生人那样，总有一种戒备的心理
。
她们的交往一方面也为陈小姐的营销工作带来了许多渗透的机会。
一个月后，他们通过使用产品并发现其好处，这时陈小姐便将公司的生意计划也就是市场计划给他们
谈，并且成功地推荐他们加入了她的部门。
这个实例之中，有许多值得研究的地方，有许多值得吸取的经验。
我们不难发现，陈小姐作为一名有经验的营销人员始终不紧不慢，不急于求成，而是一步一步地走，
最后慢慢地取得了成功。
她在介绍产品以及公司给那两位时是完完全全地处于一种极和谐、亲切的气氛中，那时，他们的共同
的朋友的喜庆时光使得他们能更自然地觉得亲切多了，这就减少了许多的商业气氛。
其次，她很自然地、不动声色地谈到健康问题和健康食品时，表示很关心对方的生活，这时他们之间
是一种关心与被关心、爱护与被爱护的关系，而不是以经济利益为基础的商业关系。
再次，陈小姐给了他们足够的时间去发现产品的好处。
她给了别人从容的同时，也给自己从容，所谓“给别人方便自己也方便。
”朋友们自始至终没有一点的被动，自然就不能产生任何的反抗情绪，相反的，而是以一种主动的态
度，做出自己的决定。
试想当初陈小姐并不如此从容，第一次见面时就向他们介绍公司的市场计划，那就很可能会破坏当时
的友好气氛，从而使他们仿佛坐在商业的谈判桌上，而不是坐在宴会的餐桌上了。
这样的话，也许很可能就认为太商业化了，那两位朋友不但不会加入，而且很可能连产品也不会试一
试。
（二）先拉后推：一种先发制人的手段前一节所讲述的从容手段，乍看起来，与这一节所要讲到的先
发制人的手段大相径庭，似乎有点自己打自己嘴巴的味道。
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但事实上，对待不同的对象，在不同的环境下，应当采取不同的方法。
所谓因地制宜，随机应变，是营销行为十分重要的窍门。
在这个世界上，的确有很多人需要钱，原因倒不是因为他们贪婪或市侩，而是因为他们确实有很多的
困难需要用钱来解决，比如生活、购房、子女教育等问题。
对于这样一些人，他们往往更需要赚钱的机会，而不一定对你所推销的产品感兴趣。
因此，安利有利可图的直销模式比它一流的产品更能吸引他们。
另外，也有一些人，因为对于自己本来的工作感到厌倦，希望自己可以开创出一番事业。
这些人，可能对消费并不是十分感兴趣，他们的目的在于赚钱发展事业，因此很欢迎赚钱的营销活动
。
因此，对这种人，便要先介绍安利事业的好处及市场、计划，如何让他们创建基业，梦想成真，然后
才指导他们如何在销售产品中获得好处。
曾经有人作了这样一个调查：金钱重要还是健康重要？
有相当一部分说金钱比健康重要。
经过进一步的调查才搞清楚，这样回答的人大致有三种情况：一种情况是牺牲自己为了他人的情况，
主要是父母为了子女的教育费而很需要钱。
一种情况是希望干一番事业，而事实上没有事业也就是因为没有足够的金钱支撑，所以他们较少地考
虑到身体的健康问题，另一种情况是属于一种错误的见解，他们认为有了金钱才有可能支付医药费，
才能使身体无后顾之忧，而光是身体健康，没有金钱，每次为金钱烦恼也没意思。
这是一种不太健全的人生观。
只有生命身体才是你自己的，你能有健康的身体，这是了不起的福气，是前世修来的。
而你却不知道珍惜自己拥有的，自寻烦恼去追求自己所不能拥有的，实不可靠。
金钱是你自己的吗？
是你的鼻子，心脏还是脚掌？
对于上面的问题，诱之，进人自己的事业体中，使加入自己的部门。
曾经有一位年轻人在安利做得非常优秀。
有一次，他去外地讲课。
会后在和人沟通的过程中，说公司的产品如何如何的优良，如何如何能促进身体健康，但仍打不动对
方的心。
最后他只好改变策略，向对方谈公司的详细市场计划，对方渐渐听得入了迷，而且向他询问了许多详
细的问题，最后竟然迅速地成了安利公司的一名营业代表。
后来他在从事安利事业的过程中，发现公司的产品确实很好，很受人们的欢迎，因此他购买了很多的
产品，同时还带动了周围的人，一起来从事安利事业。
从上述的事例中不难发现，这位年轻人的高明之处就在于他能够随机应变。
当他发现对方对产品并不感兴趣的时候，就换了一种策略，以利诱为主，轻而易举地就使对方走进了
安利。
后来的事实证明，这位仁兄当初并不是对产品毫无兴趣，而是因为他更多地关注产品所带来的利润，
更迫切地需要钱，在赚了钱之后，他自然而然地对产品表现了异常的兴趣，并进而成了公司的一分子
。
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编辑推荐

《安利事业分享》：有人说安利像烘炉，融入进去前必须脱胎换骨；有人说安利像大江，淘尽黄沙始
见金。
我们说：安利像磁石，吸引着每一个乐于与他人分享成功与幸福人。
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