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有關派利兒組織平台獲利的疑慮討論 	

	
大家好：	
	
仲學加入派利兒平台到今天剛好屆滿一個星期，8/8(一)加入的。在這一個禮拜
裡，我收到別人透過吾妹傳 LINE然後轉寄給我，以及直接加入我好友然後也問
了類似的問題，想了解我的看法。我相信各位也可能也出現類似這樣的疑問，問

你，或者是你問別人。	
	
因此，我用自己的理解去回答這個問題，是不是正確？就請大家提出各自的看

法，底下是我收到的問題，簡單明瞭的回答，董事長有親自在 8/8講過，還有新
版的 APP裡龎博士也有回答，也看到陳聖傳給發問者簡明扼要的三點答覆。但
似乎這些回答好像沒有滿足到，或真正解惑到心中還是有疑問的人。	
	
我從其他思考的角度去理解，因為這是我自己的答案，用了四千多字，為了便於

閱讀，我切成好幾個片段，逐一張貼如下：	
	
甲發問者：	
	
我有三個問題：	
	
一、公司給的獎金幾乎全部上下兩頭丟，公司的營利收入在那？	
二、獎金產生的唯一時機，在於推荐增員的時候，那如果暫停推荐，收入(獎金)
就沒了，也就是說-「無法建立起被動收入的架構」。	
三、因為無法透過伙伴每月的重銷，來建立「穩定的被動式收入」。	
	
乙發問者：	
	
在 payever	的機制中,	公司等於都沒有絲毫獲利，那麼公司的利得來源完全來自
於	 Payever所建構的人脈平台每月的重銷嗎(因為不必付任何獎金)	？	
	
回答：	
	
它不是靠每月的重銷來增加收入的！	
	
1.善鈺願意先捨，用團購的概念薄利多銷，創造爾後量的成長。	
2.推薦禮金是比較快速，但互助禮金才是大且穩定的收入來源。	
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3.善鈺自信因為產品夠好而讓會員續購，是不銷而銷，但會員之間不是互賺重銷
費，而是彼此的互助禮金。	
	
每個月規定要重銷跟賺到錢再銷，我以為後者較符合人性。	
	
以上陳聖提供	
	
仲學的回答如下：	
	
星期二龐博士到會場，有關心的人提出心中的疑慮，「這麼好的制度，會不會倒

哇！」，發問得很含蓄，博士回答這個制度把傳直銷很多的缺點都拿掉了。特別

是無限代的觀念，讓金字塔最頂層的人永遠賺大錢，後面進來的人根本就不想玩

了。所以把這個制度建立只有八層就畢業的情況，讓每個人都有機會爬上金字塔

的頂端，畢業的人離開了，可以再回來，重新放在最底層先成為付出者，最後是

被回饋的對象。	
	
因此是人人財富機會均等的理想實現，這就是龎博士想要的天堂。當位在頂端的

人獲得回饋的好處，畢了業之後，必然心存感恩感激之心，願意繼續歸隊(沒有
人會嫌錢賺太多吧)，然後又從基層當起，先奉獻，所以就形成了整個系統的良
性循環。變成了「我為人人，人人為我」的互助架構平台，而不是沒有底線，看

不到循環架構，一直無限制發展，只為上線服務不斷修改制度，建立出人人為我，

才願意我為人人的有條件回饋。這樣的結果，就會產生在傳直銷裏頭，最常講的

「鞭炮效應」：	
	
最底下的下線產生抱怨不滿，不想買產品了，不想找人進來了，因為覺得這是傷

害朋友傷害人脈的黑心事業。於是他的上線就拿不到下線購買產品的佣抽獎金，

只靠自己買產品來吃，淪為消費者，是真的愛用這產品嗎？並不是，而是為了要

賺錢，因為制度上規定如果你不買自家的產品，就算下線買了產品，你也無法獲

得組織的佣抽金，會大幅的縮水。所以在傳直銷裡，人人都被迫要重銷，這是義

務，沒有義務就無法享有該有的利潤權利。	
	
一旦自己的消費超過獲利時，上線也就不想做了，因為產品並不是非用不可，非

吃不可。於是上線不買產品了，上上線也無法獲利，結果也離開了，這個負的利

潤，就像放鞭炮一樣，一直往上爆，爆到最上線的人，底下的人都跑光了，他曾

經風光一時，聲稱月入一百萬，五十萬，最後是月入兩萬，然後是一萬，聘位卻

很高，每月持續要付出高聘位的高額聘位金，於是就入不敷出，他也掛冠求去，

跑到他認為制度好的傳直銷系統去經營。整條龐大的組織系統就這樣在短時間內

從下往上爆掉，組織消失瓦解了。	
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一般傳直銷公司希望你多多找人進來買公司的產品，利用獎金制度，綁架每個直

銷商，建立出義務和權利的關係，而這個義務是對於公司而言，不是你與同伴直

銷商彼此的互助義務。因此，賺得都是公司本身，請你當廣告推銷員的義工，公

司不給你獎金的，不會讓利的。你得到的廣告推廣獎金是來自於你推薦進來的消

費者，將產品賣得很貴，從裡面拿出一點給你，是拿消費者的錢給你，借花獻佛。

你還要在表揚大會裡，感謝公司給你獎金。其實這樣的直銷產品比透過廣告所賣

的產品還要貴，這怎麼是直銷呢？真正的直銷是從工廠直營出來，價格比市面便

宜，少了中盤商的轉手。	
	
而直銷商賣的直銷品會很貴，是因為直銷商是隱形的中盤商，只有直銷商才能批

到公司的貨，消費者再透過直銷商買到較貴的產品，如果不貴的話，直銷商要賺

什麼，這是制度的問題。所以真正來講要稱作傳銷商，而不是直銷商。	
	
所以這樣會出現一個有趣的問題，善鈺公司出售的寡糖，真實的反映出客戶對這

項產品的愛好，雖然這個產品透過派利兒平台行銷的運作，加速了產品的出售，

可是因為制度上並非強迫每個入會的會員重銷，以及建立義務權利關係。一般傳

直銷制度是你自己不買來吃，很對不起，雖然你的組織下線買來吃，你就沒有權

利享有互助金，這個月掛零，來懲罰你。	
	
在派利兒平台不會有這種現象發生，並沒有義務權利的關係，你介紹的人還有你

自己連續兩個月都沒買產品，你仍然可以獲得推薦產品的互助獎金，為什麼？因

為那不是公司發給的，而是你的下線，或是下線的下線，他們持續分享這個產品

而加入這個平台，於是你便從那兒得到獎金，所以稱為互助獎金。	
	
是平台上大家提供的獎金，彼此拉拔，就像民間的互助會一樣，所以公司並不會

做任何的設限。你不會因為上線沒買產品吃，身為下線的你，就莫名其妙的生氣，

不上繳互助金給你的上線，因為產品買不買跟你和上線無關，你買了或上線或你

的下線買了，你不會因此獲利，所以你會生氣抱怨什麼？既然無關，你就不會擔

心這個問題。	
	
而在其他傳直銷公司的制度裡，就會有這種心理問題，雖然公司不是你的，但是

下線是否購買公司的產品，就直接影響到你獲利的權益，所以制度巧妙的把你和

公司綁在一起。你的犧牲付出會對公司產生滋補作用，你就像是傳直銷公司這棵

大樹裏頭的肥料；但是你的枯萎乾竭對傳直銷公司而言，宛如中藥材被煮完後的

藥渣，可以直接將你棄置。	
	
只要你熟悉傳統直銷商公司的運作手法，就能體認到所有制度的設計都是完美典
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型的「利他主義」，利的是公司而不是你，整個團隊的「大我」是在服務這家傳

直銷公司，而不是為了服務彼此的「小我」。傳直銷商彼此發展組織所形成的經

營團隊，都在無時無刻，不知不覺當中為了公司的產品得到最大的銷售量，而不

是為了你大量批貨去創造個人的銷售利潤。所以經營團隊的「大我」概念是一種

宗教式的膜拜，壓抑個人的「小我」回饋。不斷的被教育要付出，有大投資大施

捨，才會得到大回饋大喜樂。在這個架構裡，「大我」的抽象概念，產生彼此「小

我」之間的爭執和不安，上下線之間因為公司制度，產品銷售所發生的不愉快，

生起很多的「我執」和「無明」的煩惱。	
	
一般傳直銷公司所畫出的長條統計圖，縱座標是產品銷售數量或淨利金額，橫坐

標是年代時間，呈現完美的開口向上拋物曲線，而且是趨近於三次方程式，大爆

炸的成長，說明這個產品很多人愛用？其實是為了獲得繼續經營，取得組織獎

金，下線消費的產品抽成獎金，大家拼命買來放著，囤貨，過期了就丟。所以傳

直銷公司如果賣「大便」，這種綁架直銷商的制度，「大便」產品也能每年呈現爆

炸性的成長。	
	
但最後會進入一個平緩的高原期，因為直銷商們大多數再也做不去了，產品死當

在那邊，它的青睞不是來自於自然的人性，而是制度下看不見的被動推動形成的

灌票效應，產品固然不容置疑，但是銷售的數據和消費者真正的愛用不能畫上等

號。	
	
如果消費來自於人性，制度根據人性向上正面力量的能量去推動，而不是來自於

人性黑暗面的弱點去設計，那麼這個互助平台就會持續地可大可久，派利兒的平

台剛好是根據這樣的人性設計，不做重銷，產品卻很銷，要走長遠路線，所以採

取薄利多銷的概念。	
	
因為不是從產品裡獲得佣金的概念給消費者，因此產生了所謂「微利」的概念，

但這個微利可以讓人人有機會賺得到，而不是畫一個大餅，可以領無限代，你有

機會月月賺三十萬算是小咖，有人可以月賺千萬，年收入上億，心動嗎？想要嗎？

那是「人人有機會，卻個個沒把握」，機會的實現率，願望達成率很低，一般人

的數值是趨近於零，絕大多數的人都不可能辦到，所以那個餅畫得再大也沒有用。	
	
龎博士創造「微利」的概念，從產品上，也從人的獲利上，積少成多，不急不貪，

做過傳直銷的人可能會認為，怎麼這麼少？一顆球找到滿矩陣，才得到 744百萬
元，那要半年以上，月收入呢？三顆球才上億，人家做美樂家，資深總監月入就

有三十萬元，更上層的執行總監月入百萬，企業總監更不得了月入千萬，一年就

上億了。問題是你做得動嗎？做得動你就加入，去賺取這個巨利。	
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而派利兒的微利概念所創造的平台，讓一般比較憨慢的人，不擅於推銷產品，形

成較小的壓力，我就算只賺到一顆球的滿堂彩，獲得 744百萬元，可以有小雀幸，
還可以吃到健康的產品，讓身體和財富都有了，而且這樣的獲利是較為容易也比

較踏實的，你不會覺得上線月收入 30萬，制度擁有無限代，讓你有看得到吃不
到，有一種望塵莫及的感覺。那樣的制度都是在畫大餅，提供給很會做行銷的人，

其餘的人都是幫公司賺錢，讓想要經營這個事業的傳直銷人員，成為最忠實的消

費者。而且並不是因為愛好產品的使用而忠實，在無法賺錢的情況下，最後會發

現是比入會純消費的真正消費者處在更加難堪和慘烈的境遇之下。這是因為為了

賺錢，根據公司的制度，不斷大量的購買產品來取得可以經營的權利，獲得來自

下線產品購買後的抽成，以及擁有的組織獎金。但是當你無法大量締結人員，以

及你的下線也無法大量找到人時，你就會進入到「入不敷出」的窘境。	
 
付出的部分是：每月都要繳交自己的聘位位階費用，每年要繳交經營這個事業的

年費，並不是第一次加入繳交入會費就行了，那只是取得你可以購買這家產品的

權利，能夠以直銷商的身分批到比較便宜價格的產品，讓你可以自己使用，或是

行有餘力的用較高的價格轉賣給其他人。你擁有經銷商，具備中盤商轉賣的產品

的自由意志選擇，讓你實現當老闆的夢。但問題是假如你不是那塊料，做生意的

料，那麼這些直銷商公司所提供的可能利基對你是毫無任何加分作用的，反而讓

你的經濟狀況因為成為經營者之後，進入不斷消費，不斷付出，陷入收支不平衡

的泥淖之中。最後做了一場「有夢想沒實現」的賠本生意，然後黯然神傷的離開

這家傳直銷公司，當你離開之後也不會再持續購買這家公司的傳直銷產品了。即

使你想買，也不能以消費者的方式去購買，因為當你退出這個經營事業體系，你

就要透過直銷商買到較高價格的產品。	
	
因此，一般傳直銷公司是以賺取傳直銷人員身上的錢為主要經營利潤，傳直銷人

員才是最大的消費者。其所區分的經營者和消費者只是一個話術，真正入會後存

在長期消費者的人數非常少，絕大多數都是想要經營的消費者。因此利用義務和

權利關係去綁架傳直銷人員成為忠實的消費者，而且不用透過傳媒打廣告，利用

傳直銷人員成為廣告尖兵，由他們去宣傳，推廣獎金是來自消費者高額購買產品

裡頭抽一點給你，完全是十足的羊毛出在羊身上。	
	
所以當你看懂了之後，就會發現「雙輸一贏」的現象，經營者和消費者都是輸家。

前者投資失利血本無歸，後者買了昂貴的產品去使用，最大的贏家是傳直銷公

司。因此只要有新產品出來，為了要獲得巨大的利潤，不想透過廣告宣傳，該公

司就成立傳直銷體系，讓直銷商成為最大的忠實消費者。而且這種制度是找到二

十個人就會出現一個很會經營的傳直銷人員，你如果不是這樣的人，你的經營損

失並不是因為傳直銷公司訛詐你，欺騙你的夢想，而是你自己做不來，能力不足

所致。所有傳直銷人員，本身要做的功課是對這家公司的產品，不管是吃的還是
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用的，你都要瞭如指掌，要花功夫在上面，不是老闆親自出馬講產品的效用和好

處。	
	
派利兒平台將這些缺失全部拿掉，而且這種制度是一種人性規畫下的理想世界，

龎博士並不是生意人，道道地地的屬於單純工程師技術人員，因此將美好的想法

轉化成可以實現的制度，將制度文字化的呈現簡單的遊戲規則，將遊戲規則轉成

流程圖，將流程圖轉成電腦程式開發應用軟體去落實這個美好的想法。	
	
你會認為這是科技人的創意，在面對商場上爾虞我詐的戰場上，一切以唯利是圖

的賺取才是王道的環境下，這樣的想法創意所做的人性互助平台是一種浪漫，而

浪漫的實現來自於良善的人性。	
	
派利兒的平台所創造的獲利制度，導向以廣大的消費者為依歸，而不再是公司本

身的獲利為主要考量。所以這是逆向思考後的結果，等於是在紅海裡殺出一條藍

海之路，龎博士和董事長都非常期待這樣的不一樣制度可以帶來公司與消費者的

雙贏局面，而整個構想的實現都來自於它必須符合人性的真善美，只有如此才能

在這樣的制度裡散發大愛的光芒，這便是我目前的解答。	


