
一个 66人培训班传染链波及
武汉、北京、石家庄等地，涉及新冠
病毒核酸检测阳性病例超 30人。
该培训班所涉及的主体如新（中
国）日用保健品有限公司（以下简
称如新中国）也再次被推至舆论聚
光灯下。

2月 23日，如新中国通过官方
微博和官方微信公众号回应称，经
初步调查发现，此次活动为经销商
自行组织，未向公司申请报备，违
反公司的规章制度。不过，业内对
该份回应却有不同看法。

事实上，此次事件之所以备受
关注，背后的疑问在于直销公司为
何要“冒险”举办线下培训？线下
培训对直销公司而言是否有着特
殊的意义？记者采访了多名直销
业内专家，发现线下培训正是直销
公司的重要财富密码。

66人培训班传染链波及多地
2月 22日，武汉新冠肺炎疫情

防控新闻发布会通报显示，14例新
冠病毒核酸检测阳性人员中，13例
均为某公司培训班学员，1例为某
学员的家人。此培训班的培训时
间为2月18日至20日，地点设在武
昌区凯莱熙酒店和江岸区华清园
小区内，共有66名学员参加。

13例阳性病例均指向了如新
在武汉举办的培训班。如新集团
是全球最大的直销公司之一，1984
年成立，1996年在纽约证券交易所
挂牌上市，如新中国是其旗下企
业。

“武汉发布”官方微信于 2月
21日晚十点通报武汉市新增病例，
直销行业垂直媒体直销视界负责
人康浩然告诉记者，不到 12个小
时，直销行业微信群都炸了锅，都
在讨论如新的事情。

商务部官网信息显示，如新中
国注册资本为 3007万美元。2006
年7月22日，如新中国正式获得了
直销经营许可证，直销产品共计 4
类121种，备案的产品以化妆品、护
肤品居多。公司直销培训员则合计
达190人（在册190人，注销365人）。

针对该 66人培训班传染链波
及多地一事，2月 23日，如新中国
通过官方微信公众号“如新 V 人
生”发布声明称，对于近日武汉等
城市新增新冠阳性病例，涉及经销
商产品会议，如新公司高度重视，
第一时间成立专项小组处理此
事。目前，所有参会人员已按照各
地防控要求配合防疫部门进行流
调、隔离及核酸检查。且目前已暂
停湖北省所有的线下培训。

不过，如新中国否认了公司是
此次会议的组织者。如新中国声
明中称，“经初步调查发现，此次活

动为经销商自行组织，未向公司申
请报备，违反公司的规章制度。”

此次会议组织者是如新中国
的上海经销商——上海舍耀市场
营销服务中心。该中心法定代表
人顾某称，他就是想组织团队成员
聚一聚。

据顾某介绍，此次参加培训的
人员有从北京、上海、青岛的，也有
武汉本地的。“绝大多数人坐高铁
来的，来之前都做了核酸，出站之
前也遵守了疫情防控规定”。

根据整理的官方信息，截至 2
月 23日 12时，如新在武汉举行的
培训班相关联的传染链，已从武汉
扩散至北京、石家庄等地，阳性病
例达到 35人，其中 30人为培训班
学员，培训班学员感染率达45.5%。

如新中国甩锅还是管理失职？
按照如新中国的回应，此次在

武汉的培训活动是经销商上海舍
耀市场营销服务中心自行组织。
对此，业内看法有所不同。

据康浩然介绍，直销模式经过
百余年发展，已经形成了完善的体
系，很重要的一点就是经销商市场
管理严格。“疫情前直销企业就有
向当地报备的要求，如新对此次会
议理应知情，如若不知情就是管理
失职。”他表示。

武汉市公安局武昌分局黄鹤
楼派出所工作人员告诉记者，按照
武汉市疫情防控规定，有超过50人
的聚集活动，就需要在当地就近派
出所报备。康浩然也表示，按照直
销企业的规定，聚会活动都必须向
当地派出所和市场监督管理局报
备。

培训班举办地凯来熙酒店工
作人员对记者表示，酒店严格按照
防疫要求开展经营，此次如新的活
动累计是66人参加，但实际从酒店
来看，会议室活动人数最多是40多
人，“我们都有监控的，现场数了
数，最多的人数 40多，网上流传的
照片不是我们酒店，并且我们都按
要求查了核酸证明。”

该工作人员也表示，因为单次
活动没有超过50人，所以酒店方没
有进行报备。

对于如新中国声明中称此次
培训活动是“经销商自行组织，未
向公司申请报备”，直销行业人士
李志（化名）也不太相信。他向记
者介绍，直销行业有直销区域限
制，不能超出规定的直销区域。而
此次参加培训的人员来自北京、青
岛等多个城市，且涉事经销商是一
家来自上海的公司，不太可能有能
力在武汉组织这样一场培训。

启信宝资料显示，上海舍耀市
场营销服务中心由自然人顾寿轩

100%持股，股权上与如新中国并
无关系。2月 23日，记者致电上海
舍耀市场营销服务中心，电话未能
接通。

事实上，对于经销商的管控，
直销模式下也存在一定尴尬。李
志表示，经销商与品牌方之间并无
股权关系和雇佣关系，而只是买卖
关系，这实际上也为品牌方筑起了
一道防火墙。设置“防火墙”后，哪
怕出了问题，对直销公司也没有大
的影响。

招商会背后的利益驱使
无论武汉培训活动组织者是

如新中国还是上海舍耀市场营销
服务中心，疫情防控时期奔赴武汉
进行线下培训并形成传染链，为何
他们会如此冒险？记者在采访中
发现，这背后的动力在于利益驱使。

据康浩然介绍，五六十人的聚
会，在直销行业非常常见，哪怕是
在疫情期间，也是常态化基础性的
行为，并且算是小规模。

“如果你要让直销行业不开
会，那简直难以想象。”康浩然表
示，直销模式的核心就是熟人社
会，而成为熟人最直接的方式就是
通过线下面对面的交流。

康浩然介绍，直销模式就是品
牌方将产品直接提供给经销商，但
直销模式的经销商大多是以个人
为单位，具有流动性，并且直销的
经销商大多本身就是消费者用户，
并不像传统经销商有固定的公司
或地址。

面对面交流为什么在直销中
显得如此重要？康浩然表示，一方
面是增加信任感，更重要的是，绝
大多数经销商都是产品本身的用
户，见到经销商就能让人看到产品
的使用效果，换句话说，经销商本
身就是产品的代言人。

康浩然表示，一场几千人几万
人的招商会，能直接产生几千万甚
至上亿的收入，“不叫线下培训，而
是招商会，每个经销商带三四个新
人，形成几千几万人，几亿元的收
入就在一场招商会上完成了。”

晨讯传媒总经理、直销行业资
深媒体人景悦接受记者采访时表
示，不止是直销行业，保险等行业
也更加青睐线下培训。因为线下
面对面沟通最直接了当，效率最
高。线下的培训对公司文化、产品
展示、技能提升、团队凝聚等方面
都有正向的帮助，可谓一举多得；
同时从业者的年龄层次决定了线
下培训的效率。

景悦认为，无论哪个行业，线
下培训不仅限于促进市场销售，更
重要的还是对文化，对团队，对业
务技能提升的一个重要路径。

“直销就是成功学的一种实
践。”直销行业人士李志则分析，直
销模式往往会对成功学进行夸大，
并通过现场氛围激发参与培训人
员的成功欲望，而这一模式必需要
大面积的人群聚集才会产生效
果。 另外，直销模式决定了其需要
通过拉人头的方式来扩充团队的
人数，来实现更大的利益。而拉人
头的最好方式就是线下开会，因为
线上方式不利于互动或者说没有
氛围。

如新集团去年净利润同比下
滑约23%

根据如新集团近期公布的财
报，公司 2021年度收入为 26.96亿
美元，比上年增长4.41%，归母净利
润 为 1.47 亿 美 元 ，同 比 下 降
23.04%。

疫情仍未结束，品牌方或者经
销商组织聚集和培训，是否也与近
期业绩压力有关？在康浩然看来，
近几年来，微商和社交电商都是直
销模式的模仿品，同时也为直销行
业带来了更多的竞争。“都在抢经
销商，有的品牌直接规定只能做他
们的经销，不能做别的。”康浩然认
为，近年来，直销行业不景气，微商
和社交电商等新模式的兴起是重
要原因，同时，行业本身也经历了
权健事件、如新果汁事件等事情的
打击，市场对直销行业的好感度一
直不高，影响了直销行业发展。

景悦也表示，近几年来，直销
行业面临微商和社交电商的冲击，
新工具应用的出现分割了一部分
市场份额。但每个行业都会有生
命周期，直销企业的发展也与行业
本身发展阶段有关。

景悦介绍，直销行业从立法到
如今已经17年了，前5年是行业规
范化发展的完善阶段，2010 年-
2018 年是行业高速发展的 8 年。
高速发展中，行业各个链条日趋成
熟，市场日渐饱和；加上疫情，经济
下行，民众消费力下降，产品周期
疲软开始出现，疲软出现之后部分
企业包含币圈资金盘投机取巧，分
割了部分市场，迫使监管加严。“不
管是哪个发展阶段，直销行业的底
层逻辑没有改变，各企业在这个阶
段如何革新工具应用，如何升级产
品，升级品牌，如何年轻化落地，是
发展阶段的重要话题。”

虽然 2021年如新集团的净利
润有所下滑，但景悦也认为，如新
第四季度收入增长了 10%，年度收
入增长了 4%。近几年受疫情影
响，整体经济形势严峻，但是像安
利、如新、自然阳光等直销公司，业
绩还能得到增长。所以冒险举办
这个说法，可能有点武断。

业内：或对直销行业形成负面
影响

武汉 66人培训班传染链引起
了公众关注，这对于直销行业影响
如何？康浩然告诉记者，“大家普
遍有两个看法，第一，这对于如新
和参会的人来说，其实是无妄之
灾，这是一个意外，不能因为疫情
暂停所有的经营活动对吧？第二，
这件事情会对直销行业形成很大
的负面影响，也许未来一两个月没
办法再开展这样的活动。”

不过，康浩然认为，直销作为
一种线下经销模式，在中国的熟人
社会会始终存在，“人们有动力去
做直销赚钱，线下的市场太大了，
只要你愿意干。除了微商和社交
电商，随着技术的发展，会以更多
的面貌出现。”

就此次 66人武汉集结于一个
区域内培训，也有声音质疑这可能
是一场传销。不过，就如新涉嫌传
销的质疑，上海舍耀市场营销服务
中心法定代表人顾某对外表示，

“我们是正规企业。”
商务部官网资料显示，直销是

合法经营行为，以“单层次”为主要
特征。传销是非法经营行为，以

“拉人头”、“入门费”、“多层次”、
“团队计酬”为主要特征。

李志介绍，虽然法规上对于直
销和传销进行了区分，但在日常执
行过程当中，二者的边界往往比较
模糊。“直销很容易就变成传销。”
李志说，直销企业的层次一旦超出
了量级，就变成了传销。

为何直销容易变味成为传
销？李志认为有两方面原因，一是
行为比较隐蔽，不容易查处；另外
是利益大但违法成本低。

根据商务部官方网站资料，企
业申请直销应提交其在指定银行
开设的保证金专门账户凭证，金额
为2000万元人民币。保证金为现金。

不过，在李志看来，这一门槛
对于直销企业的约束作用有限。
例如如新集团 2021年营收 100多
亿人民币，即使罚款2000万也不算
什么。“违法成本太低。”

今年1月30日，国务院办公厅
印发《关于全面实行行政许可事项
清单管理的通知》（以下简称《通
知》）。《通知》附件内容显示，第429
项内容为直销相关事项，事项名称
为“直销企业及其分支机构设立、
变更审批”，中央主管部门为商务
部，实施机关为商务部（审批时征
求市场监管总局意见），设定和实
施依据为《直销管理条例》。

李志认为，直销模式很重要的一
个优势，在于促进灵活就业。当然，
这一前提是对其进行良好的规范。
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一场培训传染链涉及多地，“如新回应”甩锅还是管理失职？
业内：线下培训是直销公司重要财富密码

2月 20日获悉，中国贵州茅台
酒厂（集团）有限责任公司目前正
在 申 请 两 枚“ 贵 州 茅 台 酒
KWEICHOW MOUTAI”商标。两
枚商标图形中分别包含大叶葵花、
小叶葵花图案，国际分类均为酒，
当前状态为“申请中”。

此举引发外界对于茅台或推
出新品的猜测。其实，葵花茅台在
茅台历史上曾短暂出现过，且曾拍
出单瓶57万元天价。不过，有业内
人士向红星资本局分析称，茅台此
举或许只是在保护商标而已。

这种说法得到了茅台的证
实。据媒体报道，茅台相关人士表
示：“葵花商标之前只有图片商标，
为了商标保护，目前正在申请注册
文字商标中。”

葵花茅台曾拍出单瓶57万元
天价

根据天眼查APP，1月25日，茅
台集团分别注册了“贵州茅台酒
KWEICHOW MOUTAI”两枚商标，
国际分类均为“33-酒”，申请/注册
号分别为“62388608”“62388615”，
目前状态均为“申请中”。红星资
本局注意到，两枚商标中，除了均
印有“贵州茅台酒”的字样外，还分
别有一朵大葵花和一朵小葵花。

在国家知识产权局商标局官
方网站上，红星资本局也查阅到了
上述商标申请信息。但由于两枚
商标均在等待受理，暂无法查询到
详细信息。

公开资料显示，1966年，“飞天
茅台”的商标中画有仙女，后经过
贵州茅台酒厂讨论后，将其商标改
为“葵花茅台”。葵花茅台有两个
版本，早期刚推出时采用的向日葵
叶子与后来的不同，市场就把早期
的商标称为“大叶葵花”，其中的商
标叶子较大片，“大叶葵花”存在的

时间相当短，属于稀有的收藏品。
白酒行业分析师蔡学飞告诉

红星资本局，葵花茅台是上世纪60
到70年代茅台短暂推出的产品，历
史上出口与内销均有，本身有一定
的历史纪念价值，但是目前市场流
通性较低，主要是作为老酒收藏与
投资品类存在。

央视网曾在 2012年 7月发布
消息称，在西泠春拍最后一个专场
陈年名酒专场，首次亮相国内的大
叶葵花商标茅台酒成为全场单瓶
落槌价最高者，为50万元。红星资
本局在西泠春拍官网上查询到了
拍卖信息，该瓶酒约在 1967年生
产，度数约 54%，容量 270ml，重量
680克，估价在 30至 50万，成交价
57万（含佣金）。

2021年6月18日，英国伦敦苏
富比拍卖行宣布，一箱 1974年的

“葵花”商标茅台以 100万英镑（约
900万元人民币）的价格售出，单瓶

茅台拍出价近38万元人民币，是专
家预估售价的五倍多。

茅台：申请商标不为推新品，
只为保护

茅台申请“葵花”文字商标的
举动，引发外界对于茅台或推出新
品的猜测。根据贵州茅台（600519.
SH）此前发布的业绩预告，预计
2021年度实现营业总收入 1090亿
元左右（其中茅台酒营业收入 932
亿元左右，系列酒营业收入 126亿
元左右），同比增长 11.2%左右；预
计实现归属于上市公司股东的净
利 润 520 亿 元 左 右 ，同 比 增 长
11.3%左右。2021年度，贵州茅台
生产茅台酒基酒5.65万吨左右，系
列酒基酒2.82万吨左右。

“对比 2020年数据，贵州茅台
不管是在营收还是产能上，仍需挖
掘更多增长点。”有业内人士指出，

为此，茅台集团在扩大直营市场配
给量的同时，也在推出一些高附加
值产品、创造更多的利润点。

从去年年底开始，茅台集团先
后推出了珍品、茅台 1935、虎茅。
与此同时，还有市场传闻，茅台集
团可能还会推出匠序品牌等。

但酒水行业研究者欧阳千里
看来，茅台集团此次申请大叶葵
花、小叶葵花等商标，更多的原因
在于“保护”。

“毕竟，如今市面上蹭茅台的
酒企太多，而茅台的产品有时也因
疏忽而被人抢先注册。”欧阳千里
认为，葵花茅台是特殊时期的历史
产物，目前市面上很少看到。在他
看来，葵花茅台不会重出江湖，其
原因在于不符合时代的“价值”。

这种说法也得到了茅台的证
实。茅台相关人士表示：“葵花商
标之前只有图片商标，为了商标保
护，目前正在申请注册文字商标中。”

茅台申请“葵花”文字商标，葵花茅台 10年前曾拍出单瓶 57万天价


