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E4_B9_90_E5_AE_B6_EF_c31_249358.htm 自美乐家去年高调进

入中国以来，声音渐行渐弱，到现在，已有传言说美乐家在

大陆的团队基本上流失殆尽。有丰富经验的游淑慧所带领的

美乐家究竟遇到了什么难题？在并未爆出美乐家传销负面消

息的情况下，为何市场运作一年来业绩不增反降？ 一位山东

的经销商告诉记者：美乐家的经销商按照美乐家的制度运作

时，遇到了物流的难题，而且一直得不到解决，并且很多人

前期收入过低，经营者面临生存问题而难以支持下去等各种

瓶颈问题。“现代物流业如此发达，一个真正想在国内开拓

市场的直销公司竟然还会遭遇物流困境，无论从哪一点上讲

，都绝对是管理层的失职。”该经销商认为是管理层过于谨

慎的行事风格导致其在国内无所作为的最根本原因。 这位经

销商还告诉记者，一位来自香港的经销商为了解决物流难题

，决定自己出资建立一套名为“1900行销方案”。记者辗转

联系上这位名叫李锐的美乐家经销商，他告诉记者，该行销

方案可以降低国内会员购买美乐家产品的各种费用，“效果

很好，我们现在已经有超过6000名的会员，而且势头现在很

好。” 经销商：我不是美乐家会员 早在2006年9月份，记者

就得到了一些美乐家经销商的消息，称“美乐家做不下去了

，很多团队已经崩盘”，据记者了解，2006年9月正是美乐家

广为流传的拿直销牌照的时间，在连续数月直销牌照没有音

讯的情况下，经销商情绪发生了很大的波动。 除此之外，不

少经销商告诉记者，产品问题一直都没有解决，拿货依然要



到香港去，对于内地的会员来说，物流成本的压力一直很大

。记者也就此问题咨询了美乐家上海分司的相关负责人，该

公司负责人表示，上海工厂产品线扩产事宜已经报批美国总

部。 据接近美乐家高层的人透露，美乐家美国总部对中国市

场的策略一直很保守，甚至曾有中国区的管理层因为媒体采

访而被批的传闻。中国市场管理层的权力的过分狭窄让美乐

家市场迟迟未能打开，公司对于经销商的支持力度几近于无

，也同时导致了美乐家公司对市场信息反应速度的严重滞后

。 期间，还发生了一起让经销商心生去意的事情，这是美乐

家上海分公司在其官方网站上发表的一篇声明： 我们要向每

一位对美乐家关注的人清楚表明，无论任何与美乐家有否直

接关连的人，在美乐家公司未拿到直销牌照之前，不得借美

乐家之名在中国进行任何直销行为。请特别注意下列行为是

严格禁止：不得在中国境内从事招募、推销或举办相关活动

、任何其它形式的直销活动在公司没有正式拿到直销牌照之

前都是不被容许的⋯⋯ 该申明同时还表示：公司对上述违规

活动十分重视，任何与美乐家有关联的人员违反以上任何一

项规定，公司将严肃处理，并给予相应的处分，包括佣金的

扣缴和终止事业代表的资格⋯⋯ 一位来自台湾地区的高聘经

销商因为接受媒体专访而被处以高达数百万台币的处罚，从

此所有的经销商噤若寒蝉，再也不敢高调宣传。一位林姓经

销商告诉记者，他自加入美乐家以来，团队里的各种宣传都

是以直销的名义在进行，如今自己突然感觉失去了身份，而

且美乐家香港分公司也发布声明不接受大陆的会员注册⋯⋯ 

该经销商还告诉记者，在他加入美乐家一年多的时间里，团

队一直都是从香港进货，利用深圳中转，但在中转过程中经



常发生货品丢失现象。对于公司高调开出的深圳、上海两家

专卖店，他认为“基本没用”，更让他担心的是，“公司的

声明很让我们寒心，如果美乐家在进入中国时被严查，简直

不敢想象公司会怎样对待经销商。” 公司：我们在低调申牌 

面对经销商的疑问，记者致电美乐家上海分公司，并联系到

了其副总助理吴小姐。对于美乐家上海发表声明一事，吴小

姐也表示公司很无奈，“公司也知道这样会让一些会员不满

甚至离开，但是公司要申请牌照，必须按国家规定来运作，

这也是不得已而为之。目前美乐家正处在申请直销牌照的关

键时候，对一些经销商造成的损失我们深感无奈，希望在拿

到直销牌照后让喜欢和关注美乐家的人们继续来从事。” 吴

小姐表示，美乐家公司一直在积极申请，也比较乐观，但具

体什么时候能拿到，还是未知数。至于为何美乐家并未在商

务部发表直销申明（目前拿到直销牌照的公司都有在商务部

发表声明），吴小姐也没有具体答复。 此外，对于经销商所

说的需要从香港拿货的问题，吴小姐没有给出具体的答复，

但她同时强调，“目前我们在国内已经上市了六十多种产品

，在奉贤也有工厂（从2006年7月份开始生厂护肤品，之前一

直生厂日用品），另外还有三家体验店，基本上能满足经销

商的销售需求。同时，我们也在不停地增加产品线”。 自救

：1900行销方案 “1900行销方案”的推出者是香港人李锐，

在广东长大，现已上了美乐家执行总监三。李锐在前期运作

时发现，美乐家各个系统开发中国大陆市场，按美乐家的制

度运作时基本上出现了物流不到位，前期收入低，经营者面

临生存问题难以坚持等瓶颈问题。 李锐认为，美乐家公司是

消费者回馈制度，需要每个月的续定，在发达国家没问题，



而中国是发展中国家，人们的工资普遍在1000-2000元左右，

要保持续定是需要有一个适应的过程，产品再好也需要有经

济实力的。 因此，他联合部分经销商成立了新20系统，出台

了“1900行销方案”，即：开发陌生市场支持半年的1900返

还人民币1800元，半年以后调整为1900返还1500元，一年以后

均已1900返还1200元（具体制度见附录）。 更重要的是，李

锐认为，新20系统解决了美乐家自进入大陆以来一直存在的

物流成本问题。李锐用他的奖金建立起了自己的物流系统：

香港到广州的物流费，广州到内地的物流费，回馈给消费者

的现金，服务网点的服务费，广州物流公司的办公费，办公

设备费，开发配套软件的研发费，工作人员的工资，印刷宣

传资料费等等都会以此来开支。 其系统成员认为，“这套方

案可以说是对美商美乐家奖金制度的补充，降低了我们经营

者的风险，增加传统模式的一条腿。他这样做的目的当然是

为了赢得未来在中国大陆的更大市场。” 李锐告诉记者，仅

是香港到广州的物流费，就可以为会员节约7％的费用，而从

广州发往到内地的物流费用则要看具体地点，很难估算。李

锐向记者表示，“用奖金填补这个费用完全够用，最后还有

盈余，当然亏钱的生意我不会做。” 对于为何要这样操作，

李锐表示，“在中国的产品品种比较少，不利于发展，很大

部分产品还是需要去香港进货的。公司对这个问题的回答是

：等待，我们可以等公司慢慢把产品线完善起来，但市场不

会等我们。” 那么，李锐这样自建奖金制度，自发奖金，公

司是否支持呢？李锐表示，“这只是在公司以外的制度，有

机地结合在一起而已，我们也不违反规定的”。对于1900行

销计划的运作问题，李锐表示，“我们用的是资本运作的方



法，就是把所有消费者的款用来维护会员的发展。” 李锐告

诉记者，由于他是香港人，不能在大陆做独立法人，记者表

示担心如果新20系统突然不给参与会员发放奖金，会员该怎

么办？ 李锐表示：“你应该知道我最需要的是会员，如果我

不给你一个人发，将会有数千个会员知道这事，那我的会员

也就无法递增了，我可能这样做吗？如果会员不相信我，难

道我需要拿房产出来抵押啊？各取所需，很难保证所有人都

认同。” 此外，李锐还告诉记者，目前他的系统在大陆已经

发展了超过6000名会员，不过大部分都是纯粹的消费者，很

少重复消费，“我们的模式，其实更偏向于传统了。” 附录

：1900行销计划 1.定购套装产品的批零差(4.8-5.6)折,通算5.2

折:1900元*0.5=912元 2.套装奖 推广奖=380元 3.总监的组织奖

金:100点*7%*7*7代=343元 4.总监推荐奖:100点*31人*30%*7/31

人=210元 5.总监先锋奖:800/31人=26双倍奖时则是:52元 6.上总

二的推荐奖金:100点*60*30%*7/60人=210元 7.总二晋阶奖:2000

元/60人=33元.双倍奖时：66元 8.上总三的推荐奖:100点*90

人*30%*7/90人=210 9.总三晋阶奖:4000元/90人=44元.双倍奖时

是88元 由一个1900计划,可以在美乐家里上总三阶衔可以拿到

的奖金： 912 380 343 210 52 210 66 210 88=2471元 100Test 下载
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