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6 成會員不到 45 歲

  探索全美世界吸引 Z 世代的年輕化密碼

走進全美台中總公司大廳，迎面而來的
是一整片開放式的產品陳列，全美台

灣分公司總經理葉國淡在導覽時說明，公
司積極推動年輕化，而年輕化也帶動數位
化，如精品般陳列在架上的產品，搭配設
計簡約的壁面空間，每個角落都可以拍出
網美照。經營社群的網美型經銷商手持產
品拍照或錄製短影音，上傳後就開始發揮
個人品牌效益。

「年輕化要整體考量。」葉國淡表示，全

整理／林忠成‧攝影／康霽

美世界總部因應各市場的年輕化及品牌形
象策略，每隔幾年就會改造公司大廳和上課
會場，從空間設計上展現品牌優勢，「讓空
間設計符合潮流，讓夥伴在分享照片或影片
時，展現出最新的時尚與最好的質感。」全
美世界的多功能大廳、寬敞明亮的晤談空
間、免費供應咖啡茶水，讓經銷商帶新夥伴來
時，能在自在舒適的氛圍中認識全美世界。

直銷公司生命週期5階段
1990年在新加坡創立的全美世界，2007

年在台灣成立分公司，初期經營一直找不到
突破點，總部甚至曾考慮退出台灣市場。
「當時業績大約是3億。」葉國淡回憶2014
年1月接掌台灣總經理時，跟領導人談目標
設定與未來的市場計畫，不料引起反彈，業
績連續4個月下滑，直到第5個月，領導人看
懂了，全美的成長曲線，也從那個月開始。▲葉國淡為學員導覽全美世界大廳與開放式辦公室。
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| 2024 直銷菁英共學營

傳智集團主辦、傳銷公會協辦的「2024直銷菁英共學營」，第二場講座搭配企業參
訪，7月10日在全美世界台中總公司舉辦。全美台灣分公司總經理葉國淡親自為學
員導覽，並分享全美世界10年來年輕化＋數位化的策略與做法，同場加映放大數位
行銷公司總經理賴銘堃（阿咪老師），分享直銷公司與團隊落實數位化的心法。
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▲年輕化與數位化的課程主題，學員踴躍發言提問。

「直銷公司的生命週期可以分為5個階
段，」葉國淡指出這5個階段，分別是醞釀
期、暴漲期、衰退期、回春期以及高原期。
自2015年，全美世界從蟄伏了10年的醞釀
期進入暴漲期，2016年即以28.6億業績首次
進入台灣前10大直銷公司。

2017年，全美世界業績下滑到19.3億，
在10大待了1年，隨即掉出榜外。葉國淡坦
然面對，找出衰退原因，讓業績回到成長曲
線，2019年重回10大後，進入回春期，穩
定發展到目前的高原期。

「在衰退期如果沒有找出對策，就會持
續衰退，很難再有回天之日，」全美「回
春」之後，恰好遇到疫情，體驗式行銷窒
礙難行，戴口罩不用上妝，也讓許多人直
接省掉美妝步驟，儘管業績在疫情期間略

有下滑，但疫情結束後，又立即成長。

之所以能在疫情衝擊實體聚會時，順利
接軌線上作業，葉國淡列出全美世界在公
司、產品、制度、系統與操作模式上的具體
策略；他認為，目前各直銷公司在這些策略
操作上大同小異，要突破重圍，就必須找出
最適合自己的特點，成為最吸引人的優勢，
而全美世界找到的特點，就是這次課程的主
題——年輕化與數位化。

數位化之前，先年輕化
2023年，全美世界45歲以下會員62％，

50歲以下的則有84％，能讓年輕族群成為
主力，早在10年前就開始準備了。葉國淡
表示，2014年全美成立了「青年軍」。顧
名思義，青年軍就是年輕人，當年全美世界
經銷商的平均年齡仍偏高，「一家在台灣近
10年的公司，經銷商年齡也跟著老化。」
葉國淡表示，將進人焦點放在年輕族群身
上，才能降低組織平均年齡。

青年軍成員中，需要有指標性人物，才
更有號召力。葉國淡指出，幹部中就有最高
聘領導人的兒子，既有二代接班的意義，也
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讓更多人興起有為者亦若
是的嚮往。

有了年輕人之後，就
要用年輕世代的語言跟他
們溝通，「每會必到、聽
話照做」，年輕一輩不愛
這些老掉牙的直銷語言，
必須用他們聽得進去的話
題來切入，比如：如何突
破低薪困境、零工經濟時
代怎麼兼職創業、在團隊活動中如何獲得
成長，「讓年輕人看到與印象中不同的直
銷，才能吸引到他們。」

強化數位工具與社群行銷，確保年
輕化優勢
2015年，全美世界邀請外部講師開設

「網路社群發展與通路開發」系列課程，幫
助年輕人善用數位工具在線上達成進人任
務。葉國淡提醒，直銷公司引入外部資源
時，要讓外部廠商（講師、行銷公司）知道
公司想達成的目標，千萬不能將主導權交出
去，反客為主的結果，反而達不到效益。

年輕人進來了，接下來要想的是怎麼留
住他們，同時更要注意：「在數位化、年輕
化的過程中，不能偏離直銷（本質）。」葉
國淡強調，一旦偏離本質，走到微商、電商
去，就很難留住人。

葉國淡從物、人、事三方面指出數位化
的執行重點：

・物（工具）：完成官網、APP、FB、

IG、LINE@、及TikTok等數位工具的建置。

・人（技能）：2018年起，舉辦各類型
社群競賽，協助直銷商培養數位技能。

・事（行銷）：超連結線上購、線上多
元支付工具、超商取貨、線上入會、網紅
誌、數位精兵等行銷方案。

公司發展線上經營工具，協助夥伴在社
群上打造個人品牌，透過社群管道主動上門
的會員留下來的機率較高。「線上進人，要
靠線下來留人。」葉國淡指出，培訓教育、
體系運作、獎勵表揚都需要在線下執行，虛
實完成整合，才能讓數位化的年輕人才留在
團隊深耕。

至於沒有意願執行數位化的長輩經銷
商，葉國淡笑說：「要我改變自己執行了
20年的成功方程式，我也不願意。」不勉
強長輩搭上數位化列車的同時，也要讓年輕
世代理解，數位無法取代親朋好友間的分
享、轉介紹與陌生開發等傳統做法，而是提
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▲葉國淡強調，執行數位化過程，不能脫離直銷本質。



732024.08www.brainet.com.tw

性、持續性、循環性三大原則來發文章或短
影音，才能發揮最好的效益。

他表示，大多數人認為臉書是長輩在用
的，從用戶數來看，臉書目前在台灣有1695
萬個用戶，僅次於LINE的2100萬用戶。阿
咪老師點出在各個社群媒體中發文的注意事
項，共同特點是差異化、共鳴度、互動性，
要避免的則是不發文、流水帳、太粗糙等。

針對目前最流行的短影音，他也建議一支
影片要同時發表在多個平台上，提升觸及率，
才能發揮社群影響力，最後創造變現力。

供另一個進人管道。

最後，葉國淡指出，年輕世代對公民參
與、公益活動的認同度高，公司舉辦公益活
動，可以獲得年輕族群認同與參與，對於實
現年輕化目標有很大的幫助。

課程最後，由阿咪老師從1960年代的行
銷1.0說起。行銷進化到現在，已經進入5.0
時代，社群發展也從網站、平台發展到多模
態時代。他指出，要透過社群打造個人品
牌，達成「記憶建立」的目標，需依循主題

▲直銷世紀社長楊翠屏（中）頒贈禮品感謝兩位講師。

▼賴銘堃（阿咪老師）鼓勵學員，用一片多平台方式，發揮社群影響力。

共學營課程筆記

沒有年輕化，就沒有數位化。

年輕人要的不是（直銷）知識，而是可
以變現的流量。

公司帶頭建置數位化平台，實際操作要
讓團隊自己執行。

數位化不是要取代分享、轉介紹、陌生
開發，而是提供另一個進人管道。

執行數位化過程，不能脫離直銷本質。

操作數位工具時，要讓年輕世代相信自
己的投入是有價值的。

要讓合作夥伴（行銷公司）知道你的數
位化目標，而不是被他們牽著走。

年長的夥伴若不願執行數位化，不需要
勉強他們。

舉辦公益活動可以得到年輕族群認同與
參與。
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