
安麗事業建立與發展





自安麗公司創立以來，安麗的價值觀一直是我們決策與行動的核心。雖然世界不斷

變化，這些價值觀始終是我們定義與衡量成功的基礎。重要的是我們不能忘記，並且不

斷提醒自己，為何我們需要這些價值觀，以及這些觀念如何幫助我們成長及茁壯。

為了確保這些價值觀持續成為我們一切行動的核心，安麗公司將展開「事業管理」

計畫，透過「保護推薦體系」及「高獎銜追蹤與認承」，以倡導永續、公平的經營事業。

「事業管理」計畫有助於維護安麗公司的聲譽，並維護安麗事業自創立以來所堅持的價

值觀。

我們知道，各位和我們同樣重視維護這份事業的尊重、信任與誠信。感謝各位支持

這項計畫，相信在安麗價值觀的引領下，我們將繼續共享圓滿而長遠的成功。

 安麗公司 董事長                            安麗公司 總裁
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安麗基石與價值觀

創辦人四大基石

   自由    家庭    希望    獎勵

Freedom  Family  Hope  Reward
3



誠信是
我們

事業成功
的關鍵
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● 夥伴關係—安麗事業就是建立在夥伴關係的基礎上，這

是起源於兩位創辦人理查‧狄維士及杰‧溫安洛的夥伴關

係。安麗創辦人家族、安麗直銷商以及安麗員工的夥伴關

係，是我們最引以自豪的寶貴財產。我們一直盡心盡力地

為合作夥伴的長遠利益而努力，從而增進彼此之間的信

任。每一位曾經為安麗的成功而付出努力的夥伴，都會因

安麗的成功獲得報酬。

● 誠信—誠信是安麗事業得以成功的根本。安麗一向都是

言必信、行必正。安麗的成功並非單是經濟意義上的成

功，更有我們贏得的廣泛尊敬、信任和良好的聲譽。

安麗價值觀
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● 個人價值—安麗尊重並肯定每個人的獨特性。每個人都應獲

得尊重、公平的待遇以及擁有發揮潛能、獲致成功的機會。

● 成就—我們既要自強不息，也要激勵他人。我們為追求卓越

全力以赴，為實現個人和群體的目標不斷奮鬥，為爭取進步

努力不懈。我們洞悉潮流、掌握趨勢，並迅速反應，採取行

動，完成任務，從中更取得寶貴的經驗。安麗永遠鼓勵創意

和革新。

● 個人責任—每個人都應盡力盡責實現自己的目標，也應全力

以赴幫助公司或夥伴實現共同的目標。透過助人讓其自助，

安麗讓每個人的潛能得以發揮，並共享美滿的成果。而我們

亦應把做一個優秀的社會公民視為己任。

● 自由企業—我們以身為自由企業的提倡者為傲，從人類經濟

發展的歷史證明，人們在自由市場經濟體中最能有所成就。



以誠信
來尊重
和維護
推薦體系
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1. 黃金法則—將「己所不欲，勿施於人」奉

為經營事業的基本原則。

2. 誠實正直—個人行為必須依循誠信與負

責的最高標準，因為你的行為，不只影響

自己的事業和團隊的事業，並對整個安麗

事業的聲譽，具有深遠的影響。

3. 尊重推薦體系—以誠信與尊重來維護推

薦體系。誠信是安麗事業的基本價值觀，

維護和保障推薦體系是安麗直銷商和安

麗事業成功及永續成長的關鍵。

最高指導原則

建立安麗事業 
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4. 推薦人與直系直銷商的責任—安麗營業守則與政策明訂推薦人與

直系直銷商必須履行的各項責任，包括指導、訓練和支持推薦體系

內的直銷商。

5. 穩健的事業—建立穩健的事業，包括深度與廣度、銷售與推薦、

使用產品、服務下手直銷商與顧客，以及建立本地與國際事業，這

樣才符合直銷商創造獲利與永續經營的最佳利益。
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I. 不分性別、族群，任何人都能夠建立安麗事業

 以創辦人的四大基石與價值觀為基礎，安麗

創造了一個自由的事業，任何人無分性別、種

族、國籍、政治或宗教信仰，均可享有申請成

為安麗直銷商之機會。欲成為安麗直銷商，

須經現為安麗日用品股份有限公司授權之直

銷商推薦，並完成申請加入及取得創業資料

袋後即成為安麗直銷商。

II. 推薦潛在直銷商

1. 安麗直銷商應以誠信的態度，向顧客及有興

趣經營者介紹安麗創業良機。成功的安麗

事業乃是建立在幫忙他人之上，當你把安麗

事業介紹給其他人，並且協助他們達到目標

時，你的安麗事業亦將更加擴大成長。透過

推薦新直銷商或是會員，你可以建立整個組

安麗事業建立原則
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 織（消費）網路，運用組織倍增的力量，擴展整

個事業組織、同時享有業績獎金與不同獎銜資

格的獎勵。

2. 建立成功的安麗事業，除了透過推薦，還要兼

顧銷售與服務。銷售應尊重個人的自由意願；

因此為了維護此一精神，勿強迫他人加入成為

直銷商或購買安麗產品。透過直銷商的售後服

務，讓顧客對產品有最高的滿意度。

III.優先發展穩健的國內事業

1. 安麗事業要成功，首要是專注於深耕本國市

場，每位直銷商向上手領導人學習經驗經營事

業，而領導人則有責任協助下手直銷商正確經

營，在配合公司完善事業計畫下，落實零售、

推薦與服務工作，相信安麗事業必定能穩健發

展，幫助自己也幫助夥伴實現夢想。

2. 安麗已在全世界100多個國家及地區建立了穩

固的市場，並仍不斷地開創機會，增闢新市場。

安麗公司鼓勵直銷商在達到較高獎銜（例如國

內三條合格腿翡翠級以上），擁有穩定的收入

並組織團隊後，再開拓國際市場，建立全球化

的安麗事業，方能保障安麗事業的穩健發展，

且較能負擔開發國外市場的支出，不致於因發

展國際市場，而影響安麗事業的永續經營。



定義：為獲得安麗公司授權銷售安麗產品，並可推薦他人加入安麗事業者。

應盡責任：

● 須隨時遵循刊載於安麗事業手冊及安麗營業守則、安麗事業計畫及其

 他相關規定。

● 推薦他人成為直銷商之前，應向推薦對象誠實講解安麗事業手冊，並告知安麗相關訊息，不得有虛

偽、隱瞞或引人錯誤之任何表示。

● 根據安麗事業手冊之辦法及規定或安麗月刊之有關事項，定期訓練並激勵其推薦之直銷商。 

● 應盡其所能輔導及促進其所有下手直銷商遵守營業守則、安麗事業計畫及其他相關規定。

● 鼓勵其直接推薦之直銷商參加安麗舉辦的聚會及其他活動。

● 鼓勵其直接推薦之直銷商研讀並充分利用安麗出版之刊物，審慎經營其安麗事業。

角色與責任——

直銷商
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禁止事項：

● 對安麗產品提出任何誇大無根據之宣稱，或以任何方式歪曲安麗

事業計畫或安麗產品之價目、品質、性能等相關資料。

● 以任何不確實或誤導性的方式說明安麗公司及安麗事業計畫或安

麗產品。

● 將任何非安麗產品或服務偽稱係安麗產品或服務而加以推廣。

● 任何直銷商皆不得將安麗產品從安麗各市場出口或進口（或售予

他人進口或出口）至另一市場或國家/地區(無論安麗在該地是否

成立公司)。

● 於零售場所，諸如商店、攤位、市場、網際網路(如拍賣網站)，包括

市集及其他類似場合，銷售或展示安麗產品及業務輔銷品。

● 不得直接或間接、親自或協助他人誘導、干預或致力鼓動另一直銷

商離開其推薦體系或轉組。

● 未經安麗公司許可不得自行製作有關安麗產品及事業計畫之文宣品。
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I. 國際推薦潛在直銷商

1. 一個安麗市場的直銷商可推薦另

一個安麗市場的潛在直銷商加入

安麗事業，提供他們持續的海外

服務與支援，進而獲得安麗事業

計畫的獎勵。國際推薦如同個人

直接推薦一樣是一個主要的推薦

體系。

2. 國際推薦人必須本人認識國際

推薦的新直銷商，並向其介紹

安麗事業，新直銷商在向安麗

申請加入時必須登記這位國際

推薦人。任何造假或人為操弄

的推薦行為，不論是在本地市

場（例如不當的人為排線）或是

透過不當的國際推薦，均違反

本項原則，損及安麗事業計畫

的公平與誠信。安麗將查核與

監控申請流程，以確保國際推

薦關係的正當性。

國際事業建立原則

12

建立國際事業 



3. 每一位潛在對象都必須有一位本地市場的推薦

人才能成為直銷商，但每一位潛在對象不一定

要有一位國際推薦人。唯有被另一個安麗市場

的直銷商介紹加入安麗事業，潛在對象才需在

申請加入時，將該名直銷商登記為其國際推薦

人。在這種情況下，本地市場的推薦人就稱為代

推薦人。

4. 代推薦人的角色是在本地市場，對新直銷商提供

持續的指導、激勵、訓練和協助。國際推薦人的

角色是在海外提供支援，鼓勵並定期聯繫新直

銷商，幫助確保新直銷商建立穩健的安麗事業。

5. 安麗公司依具有法律效力簽署的加入申請書來

認定推薦體系。進行推薦行為的人有責任協助

潛在直銷商充分了解推薦制度的意義，以及安

麗事業計畫給予推薦人／代推薦人／國際推薦

人的獎勵，並確保填入的推薦資料正確無誤後，

才可在加入申請書上簽名。一旦加入申請書簽名

及送交公司，安麗公司在承認此項合約關係後，

此項合約關係不輕易更改。

13
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II. 建立國際事業

1. 在適合的情況下，合格直銷

商可以國際推薦自己在海外

安麗市場註冊加入安麗事業

（#2 Business），建立新直

銷權，經由國際推薦，將該份

事業連結到其既有的安麗事

業。欲經營國際事業的直銷

商，必須在海外市場簽署及

送交加入申請書，並符合當

地市場所有規定，遵守當地

法規和安麗營業守則，才能

擁有國際事業。直銷商必須

履行直銷商與推薦人的角色

和責任，包括平時為該國際

市場的顧客和組織下線，提

供指導、訓練、鼓勵與服務。

2. 即使符合申請資格，在外國市

場建立新直銷權的國際事業，

不一定適合所有的直銷商，尤

其是新直銷商。建立與經營

國際事業通常成本較高，更具

挑戰，而且文化與語言複雜度

都超過在本國市場建立安麗

事業。同樣的努力投入在國際

事業所能創造的報酬，往往不

如本國事業。況且，為鼓勵直

銷商優先把重心放在本國市

場，安麗事業計畫在設計上給

國內安麗事業經營直銷商提

供的報酬與獎勵較多。當本

國事業至少達到翡翠獎金領

取資格（EBR）時，直銷商才會

開始藉由國際事業來增加安

麗事業計畫所領取的報酬。
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3. 在建立國際事業時，直銷商不

應國際推薦自己海外國際第二

直銷權的下手直銷商。

4. 雖然安麗並未規定在所有市

場都要遵循同一推薦體系，在

海外市場建立直銷權之前，直

銷商應與上手直銷商討論，以

確認該推薦體系是否在目標

市場有經營事業。如有，我們

強烈建議直銷商盡可能遵循

原本國市場的推薦體系。如此

才能保持推薦體系的和諧，並

且提供指導和協助給有意在

外國市場建立事業的直銷商。

5. 一般而言，直銷商在一個市場只

能擁有一個直銷權，簽署成為一

個直銷權的擁有人或指定者。

協助維護
推薦體系的和諧

III. 國際跨組邀約

 直銷商不應誘導邀約其他直

銷商的下手，在其他市場登記

成為其下手直銷商。這種行為

違反安麗營業守則，並且受到

禁止。雖然直銷商不一定要在

所有市場都加入同一個推薦

體系，但基於增進推薦體系的

和諧以及貫徹事業經營理念，

我們強烈建議經營海外事業

的直銷商盡可能遵循原本國

市場的推薦體系。



鼓勵與
保持聯繫16

定義：在其他安麗市場將安麗事業機會推薦給潛在直銷商的安麗直銷商。

應盡責任：

● 向潛在對象介紹安麗事業機會的概念。例如，分享安麗直銷商的個人

經驗。

● 協助安排合適的代推薦人。可經由既有的推薦體系，或者由當地市場

的安麗公司尋找。

● 定期鼓勵及聯繫新的國際推薦直銷商，例如，提醒直銷商續約、參加

會議、使用產品。

● 聯絡代推薦人，以支持國際推薦直銷商，並確保其需求獲得滿足與得

到應有的聯繫。

角色與責任—

國際推薦人



禁止事項：

● 干預代推薦人對國際推薦直銷商所提供的協助和訓練。

● 講解當地的安麗事業計畫（這是代推薦人及／或當地安麗公司的

角色）。

● 逾越當地法規與安麗營業守則、政策所允許之範圍，到外國市場協

助下手直銷商。

● 分享或寄送來自國際推薦人市場的安麗產品、文宣輔銷資料給國際

推薦直銷商。
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資格與條件：

● 任何獎銜的直銷商都可以進行國際推薦。

● 必須本人認識潛在直銷商。

● 必須在直銷商加入申請書上被列為國際推

薦人。

獎勵／獎銜：

● 當國際推薦直銷商符合最高業績獎金標準

時，國際推薦人可獲得2%國際領導獎金。

● 在本地市場若為直系直銷商，國際合格腿

可用於計算其翡翠獎銜符合資格。

● 國際推薦直銷商達到Q12、翡翠獎金領取資

格或鑽石獎金領取資格時，可獲得FAA0.5分。

● 在本地市場達到翡翠獎金領取資格時： 

─ 國際合格腿可用於計算鑽石及以上獎銜

符合資格。

─ 獲得國際合格月份銷售額，列入翡翠／

鑽石獎金之計算。



定義：被指派協助新國際推薦直銷商的當地市場安麗直銷商。

應盡責任：

● 協助與指導國際推薦直銷商加入安麗。

● 在適合情況下，擔任當地市場推薦人的角色。

● 介紹及說明安麗事業計畫。

● 指導新國際推薦直銷商熟悉安麗各項資源，包括安麗舉辦的會議。

● 提供日常指導、訓練和協助經營及建立安麗事業。

● 提供文化和法規問題指導。

● 與國際推薦人保持聯繫。

● 可以經由：

─  國際推薦人介紹，並獲得國際推薦直銷商同意。

─  或者，由當地市場安麗公司指派，並獲得國際推薦直銷商同意。

獎勵／獎銜：

● 下手直銷商符合最高業績獎金標準時，除2%代推薦領導獎

金之外 (相對於直接推薦人的4%領導獎金)，獎勵與獎銜的

計算與直接推薦人相同。

提供日常指導、
訓練和協助

角色與責任—

代推薦人
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定義：國際推薦自己在外國市場設立新直銷權的安麗直銷商。

應盡責任：

● 國際推薦自己，並確保多重國際事業指定代理人與安麗公司保

持聯繫。

● 在該市場當地拓展事業。

● 遵守該市場的法規以及當地的安麗營業守則。

● 提供及安排例行性指導和協助下手直銷商以經營和建立安麗

事業。

● 唯有在你可以協助海外當地下手直銷商時，才建立多重國際事業。

角色與責任—

多重國際事業直銷商
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禁止事項：	

●	 為了建立國際事業，而誘導邀約不是你個人直接推薦的安麗直銷商。

●	 忽略本國市場的事業。你亦有履行在本國市場推薦人的責任。忽略本國市場

的義務可能會對獎勵與獎銜有負面衝擊。

獎勵／獎銜：

●	 可用相同於在當地市場加入之事業計畫計算獎勵與獎銜資格。

●	 你的本國市場事業可獲取相同於國際推薦人的獎勵與獎銜。

●	 你的本國市場事業可獲取最高達FAA6分，此相對於國際推薦人的FAA0 .5

分為高。

資格：

建立多重國際事業必須符合下列

兩項要件（一次性認可）：

●	 任一市場符合現任合格直系直 

    銷商以上資格。

●	 通過多重國際事業認證。
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建議國際推薦人在介紹其他市場的潛在直銷商時，遵循下列

程序。

國際推薦人建議步驟：

第1步：聯絡你本人在外國認識的人士。*

 A. 確定安麗有在該國經營安麗事業。*

 B. 確定該名人士符合在當地市場可成為安麗直銷商的資格。

第2步：廣泛性與潛在對象談安麗事業。

 A. 分享你的個人經驗。

 B . 判斷對方是否有意願。

 C . 告知潛在對象，一位代推薦人或是安麗公司代表人員

    將與他聯繫。

*註：若有疑問，可利用www.Gbislink .com尋求解答。

國際推薦程序

分享你的
個人經驗



第3步：為潛在直銷商安排一名合適的代推薦人，最好是直系直銷商獎銜以上。 

 A. 與你的上手直銷商討論，挑選你同一推薦體系的成員。

 B. 如果沒有合適對象，請與潛在直銷商當地的安麗公司連繫介紹。

i. 請瀏覽www.Gbislink.com / MyBiz的Market  Information (市場資訊)欄目，取

得安麗各市場的聯絡資料，並選擇你要尋找的市場（僅有英語版）。

ii. 市場的詳細資訊和事業關係的聯絡窗口，請看Market Information(市場資訊)

欄目下的Plan Basics。

iii. 若無法登入Gbislin k網頁，請電話聯絡美國總公司Gbislink (616)787-0106，辦

 公時間為星期一到星期五8:30a .m .–5:00p .m . (美東時間)，或者聯絡你本國

安麗分公司取得國際市場聯絡資訊。

 C. 如潛在對象不滿意指派的代推薦人，請重複上述步驟，直到其與安麗簽約。

第4步：指導潛在直銷商瀏覽當地安麗網站，以進一步瞭

   解安麗。 
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第5步：與代推薦人溝通

 A. 將潛在直銷商的聯絡資料提供給代推薦人。

 B. 請代推薦人聯絡潛在直銷商。

 C. 確定有將自己的直銷商編號提供給潛在直銷

     商和代推薦人，以供其填寫在加入申請書上。

 D.  確定代推薦人或者推薦體系的成員及／或

     安麗公司的人員為潛在直銷商講解事業計畫。

第6步：追蹤與確認：

 A. 確認代推薦人已聯絡潛在直銷商。若無，請

     聯繫安麗公司尋求進一步協助。

 B. 確認潛在直銷商簽署加入申請書，並將你列  

       為國際推薦人。



安麗直銷商得經由下列方式以拓展其安麗事業：

(I) 國際推薦其他直銷商；或 (II) 國際推薦自己以

建立多重國際事業。

國際推薦其他直銷商、建立國際事業，以及國際邀約，均受法規與安麗營業守則、政

策的規範，安麗營業守則與政策將不定期公布，其包含下列政策：

I. 國際推薦潛在直銷商

現經營安麗事業的安麗直銷商（即國際推薦人），介紹安麗事業並推薦另一個市場

的潛在直銷商（即國際推薦直銷商），即為國際推薦。國際推薦人將提供該國際推

薦直銷商海外協助，國際推薦直銷商也會有一位當地市場的推薦人（即代推薦人）。

 A. 國際推薦人對其國際推薦直銷商負有下列義務。

1. 國際推薦人應：

a. 親自認識並介紹事業給其國際推薦直銷商，如此該國際推薦直銷商在簽

署加入安麗時，才能列入國際推薦人資訊；

國際推薦政策
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b. 本人直接安排或者透過當地安麗公司安排一名代推薦人，在當地協助國際推薦直

 銷商；

c.  定期聯繫並鼓勵國際推薦直銷商，以符合當地市場規定的方式建立事業，並且

履行當地直銷商對安麗分公司的合約義務；

d. 在代推薦人持續協助當地國際推薦直銷商時，與代推薦人保持聯繫並提供協助。

 2. 國際推薦人不得：

a. 干預代推薦人對國際推薦直銷商所提供的協助和訓練；

b. 逾越當地法規與安麗營業守則、政策所允許之範圍在當地市場經營事業；

c. 講解當地的安麗事業計畫（這是代推薦人及／或當地安麗公司的角色）；

d. 分享或寄送來自國際推薦人市場的安麗產品、文宣輔銷資料給國際推薦直銷商。

3. 國際推薦人應由國際推薦直銷商所在市場以外的地方，履行國際推薦人的責任。

國際推薦人僅可在符合法規與安麗營業守則、政策所允許範圍下前往外國市場。

B. 代推薦人應向國際推薦直銷商說明安麗事業計畫，並且如安麗營業守則與政策所

述負有持續訓練、教育和鼓勵國際推薦直銷商之責。

C. 國際推薦直銷商在簽署加入申請書時，應填上國際推薦人、代推薦人姓名和直銷商

編號，並且填寫及簽署國際推薦附件表格。
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1. 若潛在直銷商是由當地市場推薦人介紹加入安麗事業，不屬於國際推薦，加入申請書上不

須填寫國際推薦人。

2. 惟國際推薦直銷商是由國際推薦人介紹加入安麗事業，該推薦人才能被列為國際推薦人。

3. 國際推薦直銷商向安麗提出加入申請並獲核准後，若欲變更加入申請書上之國際推薦人，

必須符合安麗營業守則與政策之相關規定。

D.國際推薦人在建立一個或數個國際事業連結時，安麗公司有權界定安麗事業計畫是否遭到操

 弄扭曲並得拒絕認承及／或支付報酬。

II. 建立多重國際事業

在一些安麗市場，法律允許外國人擁有並經營安麗事業，此時在其他安麗市場之直銷商，必須以國際

推薦建立多重直銷權，並將之連結為國際事業。

A. 在外國建立國際事業時，直銷商必須指定一個自己原有的直銷權，以做為加入申請書上的國際

推薦人。

B. 在建立國際事業之前，外國直銷商必須獲得安麗認可，瞭解並遵守安麗營業守則、政策以及

當地法規。國際事業擁有人必須履行國際市場的推薦人責任，及建立均衡的國際事業，包括

親自提供訓練和協助給下手直銷商，或提供支援。

C 在建立國際事業時，直銷商仍須履行其所有經營市場的安麗營業守則與政策所規定的義務。
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III. 國際邀約政策

在加入申請上，推薦人及／或國際推薦人由直銷商自行決定填寫，不須在所有市場加入同一推薦體系。但對既有

直銷商以及潛在直銷商進行邀約之行為，受到安麗營業守則與政策之規範，不當誘導邀約將受到安麗公司懲處。

A. 當直銷商想要國際推薦自己認識的直銷商，或是建立自己的國際事業時，只能接觸自己直接推薦

的直銷商。對任何現有直銷商的誘導邀約，不論是自己直接推薦直銷商的下手直銷商，或是其他

推薦體系的下手直銷商，均違反安麗營業守則與政策。

B. 某些市場的安麗營業守則與政策可能更加嚴格。例如，在某些市場可能不允許，直銷商建立國際

事業時對任何直銷商的邀約，包括自己推薦的直銷商。每位直銷商均應自行諮詢當地安麗分公

司，瞭解當地規定。
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