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内容概要

全球直销行业巨头经营理念最完全攻略。
《直销管理条例》实施后，第一套全面剖析直销巨头的著作。
安利是《财富》世界500强企业，中国质量协会“2005中国质量鼎·中国用户满意鼎”。
 本书以清晰的结构和简洁生动的语言，介绍了安利传奇的发展历程，深入剖析安利公司的杰出的经营
管理智慧以及如何加盟和开展安利事业等内容。
全书整体结构作如下安排：既全面、详细地剖析安利公司的经营管理智慧，如灵活的销售机制、人性
化的激励制度、完备的人才策略、严格的内部管理机制、国际扩展策略以及在中国的发展战略等；又
深入阐述加盟安利事业的具体药店，详细讲述了如何加盟安利事业、如何进行业务拓展、如何进行产
品销售、如何训练直销口才等。
 正值中国直销法规出台之际，本书是值得读者剖析、学习安利公司和安利人的成功智慧。
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章节摘录

书摘一、个性化销售    在近半个世纪的发展中，经过不断地摸索总结，玫琳凯发现每个女性对自己使
用何种化妆品均有着不同的选择和偏好，但却由于缺乏专业的美容知识而在购买美容产品的时候显得
比较盲目。
针对这种现象，玫琳凯改革了传统的专柜或走街串巷的销售模式，开创了深受消费者青睐的、具有玫
琳凯特色的“面对面小型美容课”的直销方式。
    玫琳凯大力鼓励她的美容顾问与顾客在轻松愉快的气氛中，通过讲解美容护肤知识，免费试用产品
，让这些女性重新认识玫琳凯并且对其产品产生兴趣，从而确保使每一位女性都能找到最适合自己的
护肤产品，同时教会顾客如何正确使用化妆品以及如何保养自己的肌肤。
    具体来说，玫琳凯的个性化销售服务主要表现在以下几方面内容：    1．美容顾问制度    玫琳凯公司
用了短短的四十多年时间就取得了如此辉煌的成就，这主要得归功于它的独具特色的销售策略。
玫琳凯·阿什变革了传统的化妆品专柜销售方式，不是把自己的产品放到各大商场的柜台里面被动地
等顾客来选购，而是大力提倡“公司  督导一推销员”的销售模式，这种销售方式与传统的直销方式
相比最大的优点就是，玫琳凯的美容顾问不是盲目的去敲每一家的门推销自己的产品，而是事先就对
目标顾客进行预约，在一个固定的地点通过美容知识的传授来有针对性的推销自己的产品，这种美容
课的规模通常为5～6人。
    受过玫琳凯专业培训的美容顾问在向顾客销售产品的时候，她们会指导消费者如何正确使用产品，
同时为消费者提供“面对面”的专业美容和皮肤保养指导。
通过玫琳凯的专业美容顾问为顾客免费试用产品，使顾客首先了解适合自己肤质的品种，然后再决定
是否购买。
美容顾问不仅给予顾客皮肤和彩妆方面的知识，更会通过了解自己客户的有关个人资料，与顾客建立
友谊，从而建立起自己忠诚的顾客群体。
    2．经销商制度    玫琳凯公司进入中国市场之后，针对中国的具体国情和市场特点提出了一套颇具中
国特色的独特经营模式。
它在中国的销售模式主要为分公司和经销商两种形式，玫琳凯的经销商一般都是由普通的美容顾问晋
升而来的，这些经销商单独雇用一定数量的直销员(即美容顾问)来完成其产品向社会的推销过程。
玫琳凯公司与分公司以及经销商之间的关系，都是采取企业对企业的方式，独立核算，独立法人。
    目前中国内地共有4.8万名美容顾问，随着培训的不断加深和业务能力的提高都将有机会晋升成玫琳
凯的经销商，以独立法人资格授权代理经营玫琳凯品牌的各种产品。
正是这种独特的直销模式，使得玫琳凯在中国的销售大获成功。
    3．个性化的顾客档案    美国著名的营销学家唐·佩珀斯和马莎·罗杰斯著的《一对一企业》中指出
企业必须通过对话、数据库技术对顾客提供定制化的服务。
并强调了数据库技术是提供个性化服务的手段，一对一服务是个性化服务的最高境界。
玫琳凯公司就成功地将每一位顾客的资料录入数据库中，每一美容顾问将定期用电话、网络等方式进
行跟踪服务，以此来了解顾客的皮肤状况、产品使用效果，保证不会出现过敏；传授最新护肤知识及
产品使用方法等人文的方式，做到使顾客得到最大收益。
这就是玫琳凯与其他同类产品相比匠心独具的地方，也是玫琳凯公司生存与发展的制胜法宝。
    P2-3
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