
新人如何有效切入直销话题 

很多直销新人在进入公司之后，最大的困惑就是感觉不知道如何在客户面前切入

直销话题。其实，切入的方式有很多种，这需要根据客户的情况灵活应变。  
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一、寻找机会，寻找适合自己的出路 

在切入话题前，可与之简单的沟通，了解他的需求点，然后再将直销的机会慢慢

切入。对于直销的销售模式、制度、企业等都可以与之交谈。 

二、一直在营销行业 

可轻松聊天的方式，从国际、国内直销发展的历史、现状、未来分析直销在中国

发展的趋势，从更高更宽的角度去审视这个行业，让他对你有一个更为全面的认识，

用你的知识、能力证明与你合作是“跟对人”了。 

三、非常羡慕直销行业有成就的人 

与他们多交流：如果要想取得优秀的业绩，只要选择一个好的创业工具、创业通

道、创业平台、创业机会，跟随一个好的直销系统，老老实实做人，踏踏实实做事，

不断地积累市场，不断的学习专业知识，成为直销行业的内行，有一天会成功的。 

四、知道直销是机会，只是担心自己会失败 

从鼓舞他们的信心和勇气入手，同时要引导他们正确对待挫折和失败。一般情况

下，领导人要告诉团队伙伴，人生的唯一失败就是不敢参与，委婉地表达人生其实没

有失败，只有放弃。 

五、观点始终认识不准确，认为有偿消费是不对的 

应该告诉他们：在传统生意中我们面对的都是消费者，但在直销中他们不仅是消

费者，还是经营者。消费的同时还有利润，这是新生事物。不能用过去的模式来套用，

因为社会一直在向前发展。其发展过程是：在卖方市场，我们是主动消费;而在买方市

场，我们是被动消费，这是一个规律。 

六、一直抱着旧观念不放 



有效的切入直销话题，首先应该从转变他们观念入手，应该提醒他们：社会在发

展，新的时代已经到来，新的机会随之产生。昨天是机会，不等于今天还是机会，新

事物是为了代替旧事物而出现的。从观念上入手，并不断地跟进他们。 

七、想要抓住新机会，但不善于学习 

与之探讨学习的重要性，并告诉知识匮乏的人，最有可能和财富擦肩而过。21 世

纪是知识经济时代，就是凭知识挣钱，要想在一个领域或行业成功，一定要逐渐成为

内行和专家。 

八、曾经有过辉煌，经历过大起大落 

与这类人切入直销话题时，要告诉他们新陈代谢是自然法规，长江后浪推前浪是

永恒不变的发展趋势，要在新事物中找寻机会，求得发展，再创人生的第二次辉煌。 

九、对这种销售模式存在误解和异议 

给他分析以下商业发展史，告诉他们直销在国外已经很普遍，在国内也是一种必

然的趋势，是不以人的意志为转移的。销售产品时，传统行业收入是加法，直销体现

的是乘法。 

十、戒备心特别的强 

应该告诉他：我们过去之所以失去了很多机会，是因为我们拒绝别人的太多了。

只有善于倾听的人，才会掌握信息;也只有掌握了大量的信息的人，才会有更多成功的

机会。拒绝别人等于拒绝财富，拒绝别人等于拒绝成功。 

 


