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class="eeww"> 在顺利通过国家直销试点之后，雅芳终于在今

年2月份如愿以偿的拿到了商务部颁发的001号直销牌照。 

自1990年进入中国以来便一直以乖孩子著称的雅芳，据说从

没有给中国政府带来过麻烦，1998年，在中国政府的第一次

直销整顿中，响应政府号召，雅芳向“有店铺无店外销售人

员”的传统销售模式转型后，便着手在中国广建专卖加盟店

和柜台等形式，向传统渠道靠拢。经过7年多的发展，雅芳的

加盟专卖店数量达到了惊人的6400余家，专柜也有1700多个

。可以说，此时的雅芳在中国已经从过去的一家直销公司变

成了一家纯粹的日化企业。 而此次雅芳取得直销“通行证”

的 “店铺 直销”模式，却使得雅芳走入了一个两难的境地。 

雅芳原本是希望依靠遍布在全国各地的6000多家专卖店转变

成公司在各地的服务网点，利用网点的优势，甩开安利等竞

争对手的追赶。事实上，无论是安利，还是其它竞争对手，

其专卖店的数量都远低于雅芳规模，据称安利的专卖店数量

只有300余家。 从这个层面上看，专卖店数量是雅芳与其竞争

对手相比最突出的利器，如果专卖店能够顺利转型为服务网

点，直接利用这些店面转来的服务网点招募直销商，那么雅

芳的直销规模将一下子就被放大。而安利等竞争对手，则必

须逐一建店面，然后才能招募直销员。 但是，雅芳的问题在

于，现有的6000多家专卖店几乎都是来自于原来经销商的加

盟店，雅芳本身并不具备这些店面的产权。对于这些店面的



所有者，他们更为关注的是自己的利益如何受到保障，而不

是雅芳的直销牌照。 在直销体系下，雅芳招募的直销员将通

过这些转型而来的服务网点进货，然后进行直销活动。由于

直销员们所进行的直销活动与店铺经营相比，并不需要房租

、水电费、加盟金等等固定成本，因此，相对来说，直销经

营相比店铺经营就具备了更大的利润和盈利空间。而直销员

的获利从一定程度上就是对加盟店的利益的损害。 也正是因

为这样，自从雅芳取得试点资格以来，害怕失去既有利益的

加盟商针对雅芳的“店铺 直销员”模式的反对和抗议活动就

从来没有停止过，退货、补偿之声此起彼伏。 这对雅芳而言

，无疑是个挑战。自从1998年在中国政府号召下，雅芳由“

雅芳小姐”到“店铺经营”转型后，雅芳中国的70%的收入

都是出自于雅芳的经销商，也即专卖店之手，可以说，这些

经销商在一定程度上而言，是雅芳第一次转型成功的最大功

臣，是雅芳得以存在的根基。 而目前的“店铺 直销员”模式

无疑是伤了这些功臣的心，动摇者有之、转行者有之、抗议

者有之。使得雅芳目前是军心动荡、人心不稳，表现在业绩

则就是销售收入和利润同步下滑。 面对根基的动荡，雅芳也

不可能无动于衷。于是，对于经销商，雅芳曾经做出过“维

护现有专卖店体系不变”的承诺，将“维持专卖店原有的业

务不变”，同时保健品、内衣将通过专卖店渠道专售，并且

增加的收费美容项目将成为专卖店一个新的利益增长点，力

图说服专卖店经销商们专卖店渠道将比直销拥有更强的竞争

力。 “但是，店铺和直销本来就是两套相互独立，而且互相

具有针对性的不同体系”，“雅芳对专卖店模棱两可的态度

，或许表明雅芳并不想通吃店铺与直销这两种模式”，某业



内人士曾这样对雅芳的“店铺 直销员”模式进行评价。雅芳

某高层曾公开表态说：“在直销、专卖店、专柜之间，我们

还无法判断轻重。” 不可否认，中国的直销市场在正式被开

放以后，将会非常广阔，机会也非常多，“很显然，如何调

控和平衡网点资源模式与直销模式之间的不协调非常关键。

一旦二者模式平衡不好，雅芳将身陷骑虎难下的两难境地。
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