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前言

　　2005年9月《直销管理条例》与《禁止传销条例》的公布、实施，对我国直销行-业来说是具有划
时代意义的一件大事。
这两个条例的出台是我国直销事业健康发展的指路明灯，是构建具有中国特色直销业的准绳。
　　直销进入中国市场时，非法传销也乘机登陆。
对于非法传销所引起的疯狂与混乱许多人记忆犹新，非法传销扰乱了社会，搞乱了市场，政府有关部
门虽三令五申的干预，但仍未得到明显的遏制，直至国务院1998年4月发布了关于&ldquo;禁止传销经
营活动&rdquo;的命令，才暂时有了一段时间的平静，随后则是直销业长时间的低迷及暗流涌
动&hellip;&hellip;　　如今，直销人士多年的企盼终于有了转机，看到了未来的前景与希望。
　　在《直销管理条例》中并没有提及单层次和多层次直销的问题，更没有提及限制多层次直销。
但不难看出，政府的态度是十分明确的&mdash;&mdash;当前鼓励单层次直销方式，暂且不鼓励多层次
直销方式的发展。
我们认为，之所以如此，是由中国的国情现状决定的。
历史经验告诉我们，多层次直销中会出现过度宣传暴富的效应，容易产生诸多的社会问题。
我国目前市场经济还属于发育成长期，中国经济的腾飞，国力的增强，尚需一个和平与安定的环境。
在西方发达国家，从事直销的人员大都以中产阶级为主并以兼职参与为主。
他们在直销市场上的得失，不会影响生活质量。
而中国目前直销从业人员则以下岗职工、无业人员和农民专职参与为主，有的农民甚至把房子、耕牛
卖掉来幻想一夜致富。
他们一旦没有成功，失去了生活来源，便会成为&ldquo;直销难民&rdquo;，会给社会带来极大的不稳
定。
因此，中国的直销法规一开始不可能把&ldquo;开放度&rdquo;无限扩大。
我们坚信，随着市场环境的逐步改善，在一些传销和变相传销得到有效的遏制后，在人们对直销的认
识普遍提高的基础上，国际流行的多层次直销模式必定会在中国发展起来，因此，对多层次直销的开
放，仅仅是一个时间问题而已。
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内容概要

本书系统地阐述了直销学的基本原理；科学界定了直销与相关概念的区别与联系；分析了直销形成的
原因与发展的趋势；介绍了直销的销售策略、销售方式及特色管理；运用经济学的理论解释了直销运
行的规律以及它自身建设的法律问题、直销企业文化建设问题和政府监管的诸多问题。
每章后附有案例及复习思考题，以加强读者对每章知识的理解、应用与把握。

 应一些读者的要求，本次修订在原书稿的基础上，特增加了“《直销管理条例》解读”一章。

本书理论联系实际，可作为本、专科直销经营管理及市场营销专业的教材，也可供直销管理人员及从
业人员阅读。
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章节摘录

　　（1）没有要求传销商交纳猎人头费用。
　　（2）传销商没有存货负担。
　　（3）传销商没有从发展下线获取佣金。
　　（4）传销商手中的未销售出的可卖商品可以被公司买回。
　　综观世界各国（地区）对金字塔销售公司的研究界定情况，一般认为，隐蔽的金字塔销售公司表
面上与正当的多层次直销公司一样都是直售商品，但金字塔销售公司往往有如下特点：　　（1）传
销商加人时要投入很高的入会费。
　　（2）公司不是根据销售额给予传销商奖励，而是根据发展下线给予奖励。
　　（3）硬性规定传销商要买大量的商品（存货负担）。
　　（4）对传销商退货予以限制（存货负担）。
　　（5）夸大收入，骗人入伙。
　　正当的多层次直销公司的入会费都不高，不是根据发展下线给予奖金，而是根据销售额给予奖金
，没有存货负担，不限制退货，不夸张骗人。
　　需要重点说明的是，对于非法传销，人们已经能够进行判断，本书研究的重点是多层次直销，不
仅从是否合法去鉴别，而且侧重于从市场营销学和经济学的角度去探讨、分析。
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