
安利美国首席运营官Mike Cazer：

““我我们们在在中中国国的的历历史史才才刚刚刚刚开开始始””

本报记者 李虎

8月 2 5日在青岛接受记
者专访时，安利美国首席运
营官Mike Cazer再次强调了

“安利2025战略”中营销人员
的核心价值。

“我们衡量战略成功与
否的标准，并不是1 0年后公
司业绩要做到多棒，或者收
益率要有多高，而是要看成
功创业者数量是否能真正翻
番。营销人员是安利的核心，
如果能实现既定目标，我们
就能够增加成千上万的营销
精英。”

Mike Caz e r进而表示，
除与营销人员携手共进、实
现 营 销 精 英 翻 番 外 ，“ 安 利
2 0 2 5战略”还有另外两个关
键部分。

“首先安利要做到体验制
胜，未来我们将把中国大陆更
多的线下实体店改造为体验
店，让更多的大陆消费者能够
亲身体验安利产品对健康生活
的诠释。同时，我们将在公司内
部打造良好的文化，最大限度
挖掘个人潜力，让营销人员在
工 作 中 感 受 成 长 的 喜 悦 。”
Mike Cazer说。

1995年4月10日，安利在广
州举行开业剪彩仪式，这被视
为安利正式进军中国市场的标
志。从创立之初仅有40平方米
的办公室和4名员工，到销售网
络遍布全国各大省份、拥有20
万营销人员，2014年销售额实
现200多亿元，短短20年间，中
国已成为安利在全球最大的消
费市场。

“我认为安利中国的历
史才刚刚开始。”谈及中国市
场 之 于 安 利 未 来 的 发 展 ，
Mike Caz e r表示，安利中国
市场过去20年的表现令人惊
异，安利会进一步加大对中
国市场的产品研发投资，让
更多优质新品在中国上市，
同 时 追 加 对 硬 件 设 施 的 投
资。“我们在中国已有2 0 0多
家店铺，现在战略升级推出
了体验馆的战略。”

Mike Caz e r告诉记者，
安 利 受 益 于 中 国 的 改 革 开
放，2 0年来对中国市场的发
展一直抱有坚定的信心，累
计投资额已达2 . 3 5亿美元。

“2013年10月，投资额达2500
万美元的安利植物研发中心
在江苏无锡奠基，目前正按
计划建设，未来这一研发中
心的研究成果、专利技术不
仅应用于中国市场，也将面
向安利遍布 1 0 0多个国家和
地区的全球市场。”
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安利美国首席运营官Mike Cazer 安利大中华区总裁颜志荣

安利大中华区总裁颜志荣畅谈O2O战略

社社交交电电商商让让直直销销飞飞得得更更高高
8月2日，在进入

中国20周年之际，安
利 在 广 州 发 布

“ A m w a y N e x t
2025”战略（简称“安
利2025战略”）。未来
十年，安利的战略目
标是帮助安利营销
人员在O2O大众创业
平台上获得成功，实
现平台上的成功创
业者数量翻番，预计
为6万人。

8月25日的青岛，
伴着习习秋风，在安
利媒体见面会上，与
记者聊起这一O2O战
略平台，安利大中华
区总裁颜志荣侃侃
而谈。

颜志荣说，有了
这个全新的平台，创
业者将彻底实现零
成本、零负担，只需
一部智能手机就可
以开张创业。为了实
现此目标，安利将全
面实施数字化战略、
体验战略和年轻化
战略，为直销体系插
上移动社交电商的
翅膀。

本报记者 李虎

安利天然有互联网基因

“直销是安利的核心竞争力，
安利不会放弃直销这种模式，也
一直在寻找直销与互联网咬合的
齿轮。”颜志荣说，移动社交电商
就是安利整合直销传统优势，有
效利用移动电商和社交媒体，开
发出的安利版“互联网+”模式。

张雯琦是安利一名普通的营
销人员，作为首批试用者，她已经
拥有了自己的“移动工作室”。与
开淘宝不同，工作室的搭建、上
货、卖货、递送都不用自己张罗，
张雯琦只需“拎包入住”，轻松开
张。她只要将一些产品信息链接
分享到朋友圈，或者微信发送给
特定需要的客户，就可实现线上
销售。

颜志荣说，张雯琦正在成为
安利销售人员转型的缩影，今后
会有越来越多的安利营销人员开

起自己的“移动工作室”。
颜志荣告诉记者，安利将此

称为“互联网+安利”，整个体系
有产品支持体系、移动电商体系、
顾客体验体系，还有一个成长支
持的体系。安利一个拥有自主生
产的企业，从研发到生产，公司都
在为互联网上的营销提供支持。

“安利天然具有互联网基
因，早在互联网出现之前，安利
就依托其直销模式，建立起了庞
大的人联网系统。当前，安利就
是借助微信、微博等移动社交平
台，将线下人联网搬到线上，通
过线上线下互通互补，快速提升
人际网络拓展及沟通效率。”颜
志荣说。

“这种由安利公司统一设计
开发并提供后台运营的营销人员
移动工作室，类似于为每个营销

人员开办一个微店。”颜志荣说，
这些微店完美融入微信生态系
统，与安利现有的“安利云服务”
微信服务号、安利数码港APP等
移动渠道，连同安利强大的线下
家居送货系统，共同构成安利的
移动社交电商平台。顾客可以根
据自己喜好，通过这三个移动端
的任何一个渠道实现线上购买、
办理会员加入；营销人员则可通
过这些渠道实现移动化的产品销
售、客户服务、业务管理，从而大
幅提升营销效率。

“如果线下跟线上是两个齿
轮，那我们就寻找一个中间齿轮
来配合它，因为这两者并不是互
相竞争的关系。”颜志荣说，我们
不会偏离直销这个行业，我们线
上是不会跟线下竞争的，它们是
互补关系。

在安利，创业者全程无忧

颜志荣表示，前不久安利刚
完成了2015安利全球创业报告，
在全球范围内调查44个国家，有
超过4万个调查样本。“调查结果
让我们振奋，有3/4的受访者具有
极大的创业热情，在中国的受访
者中，90%都持有积极创业的心
态，并有60%考虑要在明年开创
自己的事业。”

“调查发现，人们愿意自我
创业的最大的三个原因，第一
个就是能够更好地在家庭与工
作之间取得一个平衡；第二是
自我实现，实现自我心中的梦
想 ；第 三 就 是 获 得 额 外 的 收
入。”颜志荣说，我们工作的主
要目标就是要从公司的角度提

供最好的事业机会平台，这一
点对于中国乃至世界其他国家
都是适用的。

“由于直销本身具有低门槛、
低投入、低风险等特点，安利希望
借助新版大众创业平台，为创业
者提供全程无忧的优质创业体
验。”颜志荣说，事实上，安利从成
立之日始，就是一个大众创业平
台。安利的核心营销人员大都独
立成商，虽然卖的是安利产品，但
做的是自己的生意，是名副其实
的创业者。

颜志荣说，安利的目标是帮
助愿意创业的人打造自己的生
意，但不需要自己打造生意。从研
发生产、品牌建设，到平台搭建、

仓储物流，再到沟通、培训、激励、
管理，安利力争为涵盖社会各个
阶层的创业者提供全程无忧的创
业体验。营销人员只需专注于销
售产品和服务顾客，其他都交给
公司打理。

“安利过去的成功都是因为
安利与营销人员之间建立的良
好伙伴关系。”颜志荣说，无论安
利怎么样去融入到“互联网+”中
去，都不会偏移这个核心。互联
网就像翅膀，把这个翅膀插在直
销渠道上，让安利营销人员的效
率更高，成功率更高，就是从过
去的线下，只可以从点到点，转
变为如今通过互联网可以做到
从点到面。

让年轻人引领未来

随着安利O2O创业平台的发
布，安利也开始正视直销人员的
老龄化问题。颜志荣说，任何公
司都需要一个年轻化的战略，如
果一个公司没有年轻化的战略
它是不可持续的，安利的未来将
由年轻人来引领。

颜志荣告诉记者，早在很多

年前，安利已经有一个年轻化的
战略了，去吸引年轻人进来。安利
领导团队也好，内部员工也好，都
需要有一个年轻化的战略，我们
只是没有把它讲出来。因为那时
候没有互联网，人们没有沟通的
代沟，所以不是因为互联网安利
才有了一个年轻化的战略。

“安利的年轻化是企业自身
的年轻化，主要为的是培养下一
代接班人，安利的战略是不断地
看向未来。除了看到老龄化的市
场，我们更需要加强营销人员的
营销能力。对于后者，一定要从
年轻人开始培养，未来才会很好
地经营事业。”颜志荣说。
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