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中国直销市场的发展趋势

　

　　 谢谢，非常感谢主办单位能给我这样一个机会，跟大家分享一下有关直销的问
题。因为刚才我们上面一位演讲者所讲的电子的营销，那是 e时代营销的传信方
式，我现在要讲的跟那个会有很大的不同，而且会有很多的争议。如果坦白地说，
也可能是一个比较敏感的话题，但是在中国加入WTO之后，我想敏感的话题也是应
该到了来讨论这个问题的时候了。我想首先请大家看一下，我们今天所讲的直销到
底是什么？可能在座的很多人，你可以上网上去搜索的话，有很多所谓的各种各样
的直销，我现在把直销分成三个大类，一个就是我们通常所说的厂家的直销，这种
直销也就是说，你工厂制造产品，向消费者或者是用户直接销售，我们通常把它叫
做厂家的直销。

　　第二叫媒体的直销。比如说讲电视的、电话的、电子商务的、报纸的、杂志
的，就是利用各种各样的媒体来进行销售的这样一种直接销售方式，因为你不需要
去店铺，你不需要去找它，你只需要跟他联络上，你就可以买东西。这种直销，我
把它叫做媒体直销，在国外，这种直销，也叫做直付营销。

　　第三，我想谈一下叫做人员直销，所谓的人员直销，也就是不通过店铺，直接
通过人员向顾客进行销售的活动。事实上，今天我们所讨论的直销，更多的我是要
来讨论，有关人员的直销。因为在中国，现在这个问题，实际上还在争议，关于人
员的直销，我想首先给大家一个数据，今天我们所说的直销，在全世界每年创造的
销售额是 850亿美元，到现在为止，全世界大概已经有 100多个国家有直销业的发
展。在全球，参与直销业的销售人员 4000万，世界有这样的一个组织叫做世界直
销协会联盟，现在拥有的会员数已经到了 60多个，还在继续发展。这个月的 28号
到 30号，世界直销协会联盟，就会在香港召开年会，来讨论直销进入中国大陆市场
的策略问题。我给大家这样一个数据，是想要说明，直销对于全世界的市场运作来
讲，它是一个正规的方式，或者说虽然它不是一个主流的方式，但是至少它在世界
营销这样一个市场上，它占有一定的份额，而且它的增长，是一个稳步增长的。有
一个现象很有意思，关于直销业的营业额的增长的幅度，它跟经济的景气是有一个
反向的关系。什么意思呢？就是在经济越不景气的情况下，直销可能会越保持增
长，也就是说，它不会随着经济的不景气下跌。有些人说，可能这个行业对于经济
的不景气，有一种抵御的做法。我想跟大家说明一下，到底我们现在所讲的直销是
什么，今天我在我来的时候，我们已经有一个于先生跟大家讲了保险，直销在销售
方式上，跟保险有非常相似的特点，就是它是人对人的销售。

　　第二个，直销有一个独特的市场行销计划。我想这是直销可能在市场营销理论
当中，如果直对于市场营销理论有贡献的话，直销的市场行销计划，是它贡献的核
心。这种计划它的特点在于其实它不仅仅依靠人对人的单纯的销售方式，它同时还
会使销售人员能够依靠自己的力量，培养自己的团队，能够形成一个销售组织。在
这一点上，其实他跟保险也有类似的地方，但是它的行销计划，可能会更加有特
点。

　　第三，直销它的销售人员组织是非常灵活的，这种灵活就是在全世界有一个规
则，直销人员不是公司的雇员，不归公司行政管理。他的业绩或者说他的收入，仅
仅来源于他自己的销售业绩，公司不会发工资，不会有福利，不会有其他的保障，
公司只会给你一个行销的支持。这种灵活的组织，实际上是销售人员在公司的政策
支持下，自己来管理。

　　第四，直销他的基本的特点，就是它是一个完全个人操作的一个机会，或者说
个人操作的一个销售业务。因此，对于每一个个人来讲，它是一个非常好的创业机
会。如果我们把这四点，拿来跟保险相比较的话，事实上，直销在与保险的比较当
中呢，它有很多方面相象，但是有一点，可能它有区别的就是保险所销售的，是一
种保障，不是一种有形的商品；直销所销售的，通常都是一种有形的商品，这是一


