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摘要

美國直銷協會於96年2月間透過世界直銷聯盟邀請本會余副主任委員朝權赴美參加該協會96年3月27日至29日於華府所舉辦之2007年直銷國際研討會，余副主任委員並獲邀於3月28日之會議中，上台講述我國現階段積極規劃建立之多層次傳銷事業評鑑制度，並與世界各國之傳銷業界代表及研究學者進行國際交流與經驗分享。會後，世界直銷聯盟秘書長尼爾‧歐芬（Neil H. Offen）特別邀請余副主任委員至該聯盟位於華府之總部進行參訪與會談。余副主任委員隨後轉赴我國駐美代表處，與即將卸任之李大維代表進行會晤，並就本會如何與國際競爭法組織及各國競爭法主管機關間維持良好關係乙事交換意見。
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參加美國直銷協會2007年直銷國際研討會紀要

1、 背景說明

緣美國直銷協會
（Direct Selling Association）於96年2月間透過世界直銷聯盟（World Federation of Direct Selling Associations，WFDSA）邀請本會余副主任委員朝權參加96年3月27日至29日於美國華盛頓特區舉辦之國際研討會（International Seminar）。

世界直銷聯盟成立於1978年，目前係由57個國家之直銷協會組成，總部設於美國華府，由美國直銷協會擔任秘書處（Secretariat），我國直銷協會亦為其會員。其主要業務在於推動業界自律、保護消費者及直銷商權益、增進產業公共關係、舉辦會議商討行政事務或產業趨勢等。

本會近年來與世界直銷聯盟互動頻仍。91年9月間本會由陳前副主任委員紀元率員前往加拿大多倫多參與世界直銷聯盟第11屆擴大會議，行程中除參與大會排定之交流活動外，並與外國傳銷主管機關官員（如加拿大競爭局資深官員、馬來西亞國內貿易及消費者事務部處長等）、直銷團體領袖等為進一步晤談，同時藉由此交流過程，獲取國外傳銷活動與市場趨勢等相關資訊。

其次於93年9月30日至10月9日間，世界直銷聯盟主席Mr. Dick DeVos透過我國直銷協會邀請陳前副主任委員率員訪問東南亞各國直銷協會，分享本會多年相關之執法經驗予當地政府及直銷產業。

復於94年10月16日至10月22日間，余副主任委員率員前往英國倫敦參與世界直銷聯盟第12屆擴大會議，並進行國際交流，同時將我國傳銷執法經驗推向國際舞台。此行程中，余副主任委員並分別與新任世界直銷聯盟主席Mr. Truman Hunt進行餐敘、與秘書長尼爾‧歐芬（Mr. Neil H. Offen）進行茶敘。

最近一次互動則是96年1月16日世界直銷聯盟秘書長尼爾‧歐芬由我國直銷協會陪同到會拜訪黃前主任委員、余副主任委員、周委員及相關業務單位同仁，晤談中尼爾‧歐芬就本會刻正推辦之多層次傳銷評鑑制度深表興趣，並有意深入瞭解，爰積極邀請余副主任委員參加美國直銷協會於96年3月間舉辦之國際研討會，講述本會辦理評鑑作業之心得與經驗。

有鑑於本會除於國內積極執法，藉以建立公平競爭之市場環境外，另亦以促進國際交流、分享執法經驗，甚至建立跨國合作機制為重要工作目標。本次世界直銷聯盟秘書長暨美國直銷協會理事長尼爾‧歐芬邀請本會余副主任委員前往美國華盛頓特區參與直銷國際研討會，實有助於提升我國於國際直銷產業之地位與聲譽，爰奉核由余副主任委員率承辦相關業務之第三處許宏仁科長及李世哲科員參加該項會議，並應世界直銷聯盟秘書長尼爾‧歐芬之邀請於會後至該聯盟總部進行參訪與會談。

另據該項會議主辦單位美國直銷協會之安排，此次國際研討會有一特別針對中國與我國直銷市場之專題報告，是由本會余副主任委員及目前兼任世界直銷聯盟諮議會亞太區諮議委員之美商如新華茂股份有限公司台灣分公司總裁周由賢擔任主講人。考量我國與中國僅一水之隔，多數有意前進中國之直銷事業，莫不以先在我國找尋立基點為其拓展業務之首要目標，是有關本會相關執法或管理經驗之分享，預期將可引起國際直銷產業及學術界之關心與興趣。
2、 出國行程

	日期
	行程

	（台灣時間）

96年3月25日（日）

（美東時間）

96年3月25日（日）
	· 下午4時15分搭乘中華航空CI012班機飛往美國紐約

· 晚間10時5分飛抵美國紐約，前往住宿旅館

	（美東時間）
96年3月26日（一）


	· 於紐約進行工作小組會議，並與同場主講人美商如新華茂股份有限公司台灣分公司總裁周由賢進行議題溝通及分工

	（美東時間）
96年3月27日（二）


	· 上午準備演講所須資料

· 下午自紐約前往華盛頓特區會議現場

· 晚間參與大會舉辦之歡迎酒會，辦理報到手續

	（美東時間）
96年3月28日（三）
	· 大會於上午8時30分開幕

· 上、下午參與會議分組討論

· 下午1時30分至2時45分，余副主任委員以「台灣多層次傳銷事業評鑑」為題，上台講述我國傳銷產業管理經驗

	（美東時間）
96年3月29日（四）


	· 上午參與會議分組討論

· 大會於中午12時15分閉幕

· 下午參訪世界直銷聯盟總部，與聯盟秘書長等重要人員會唔



	（美東時間）
96年3月30日（五）


	· 上午赴我國駐美代表處，拜會即將卸任之李大維代表

· 下午自華盛頓特區前往紐約

· 晚間11時45分搭乘中華航空CI011班機返國

	（台灣時間）
96年4月1日（日）


	· 抵達，彙整會議資料


3、 出席會議摘要

此次美國直銷協會所舉辦之2007年直銷國際研討會，其會議主軸在於討論直銷業進行國際化所衍生的相關課題
，例如事業如何進行國際化？如何選擇新進之國際市場？國際焦點市場（中國、巴西）及發展中直銷市場（印度、俄羅斯）之現況為何？以及國際化所帶來之議題（貿易障礙、智慧財產權保護、營業資訊與個人隱密資料保護）等，共計安排14個場次，以分組方式進行討論，每場次則安排1至3位不等之主講人開場引言並就分組會議之主題進行簡報，而後由與會人士進行提問或發表個人意見。本會余副主任委員此行係受邀於大會之主議程「Direct Selling in China & Taiwan」擔任主講人，介紹我國辦理多層次傳銷事業評鑑制度之緣起、評鑑制度規劃研究之過程。

另美國直銷協會為此次大會所安排之主講人俱為一時之選
，除了著名跨國直銷事業，例如如新公司（Nu Skin Enterprises）、安麗公司（Amway Corp.）、玫琳凱公司（Mary Kay Inc.）以及賀寶芙公司（Herbalife Inc.）之高階經理人外，美國政府亦指派其商務部官員及駐外官員，以官方之角度介紹國際新興直銷市場之現況，並說明其可提供予直銷事業進行國際化之相關協助，尤有甚者，美國商務部之助理副部長Mr. Israel Hernandez更親自為此次會議進行開幕演說。

又參與此次國際研討會議之人士
，除本會及各國之直銷業者外，亦有各國關心直銷產業發展之學者及他國政府官員，例如韓國公平交易委員會（Fair Trade Commission）之Mr. Daewon Hong，以及馬來西亞國內交易與消費者事務部（Ministry of Domestic Trade and Consumer Affairs）之Mr. Ahmad Bin Md. Isa等，共計有十餘國代表與會，但本會余副主任委員是唯一受邀上場發表演說之外國政府貴賓。

由於主辦單位安排同一會議時段有2場之分組會議同時進行，經評估各場次主題與本會業務相關性及產業資訊蒐集的必要性，擇要摘錄會議資料及分組會議簡報內容如下
：

(1) 依據世界直銷聯盟於2006年11月間之統計，2005年世界前十大直銷市場分別為美國（產值為美金300億元，單位下同）、日本（230億元）、韓國（80億元）、德國（78億元）、巴西（52億元）、英國（34億元）、墨西哥（32億元）、義大利（26億元）、台灣（21億元）及法國（17億元）。

(2) 中國直銷市場現況（Direct Selling in China）：

· 主講人：如新公司全球法規事務副總裁

Mr. Rich Hartvigsen

· 簡報內容：中國於2005年間頒佈、施行《直銷管理條例》和《禁止傳銷條例》，對直銷業採許可制管理。直銷事業之實繳註冊資本不得低於人民幣8,000萬，且須提撥約人民幣150萬之保證金。外商另須具備至少3年之直銷經驗，具有良好之商譽，且連續5年無重大之違法經營紀錄，迄今僅有19家直銷事業取得經營許可，其中14家為外商，最早於2006年2月取得許可之外商為雅芳公司（Avon Products, Inc.），此外，如新公司、玫琳凱公司、安麗公司亦於2006年間陸續取得許可，嘉康利公司（Shaklee Corp.）及賀寶芙公司則於2007年3月間取得許可；中國2005年之直銷產值雖無實際之統計數據，惟業界估計約為世界第5位，且未來每年將有15%之潛在成長率。

(3) 國際化策略（Expanding International: The Essentials）：

· 主講人：安麗公司新市場開發專案經理

Ms. Sally Prominski

嘉康利公司總裁

Mr. Grant Pace

· 簡報內容：

· （1）安麗公司自1959年成立以來，迄今已於超過50個國家設立營運據點。該公司第一個進入的國際市場為加拿大，嗣後即開始進行國際化之發展，1980年代該公司在亞洲及歐洲各國已設立多個據點，至1990年代，該公司則以每年開發3至4個新興市場之速度快速成長，近幾年則拓展至烏克蘭（Ukraine，2003年）及俄羅斯（Russia，2005年）。安麗公司專案經理Sally Prominski彙整該公司國際化之經驗，提出4個國際化發展步驟，即Investigation（調查新興目標市場之總體經濟概況，進行可行性研析）→Development（規劃進入方式、時程及產品之市場定位等經營策略）→Implementation（實行）→Monitoring（檢視經營流程，進行人力及物力之調整，並留意法規環境之變動）。

· （2）嘉康利公司總裁Grant Pace整理出評估新市場的7個面向，分別為社經現況（Social & Economic Trends）、市場規模及成長潛力（Market Size & Growth Potential）、國家整體及事業經營風險（Country Overall Risks & Business Operations Risks）、新市場對公司之印象（Company Appeal to Market）、產業環境風險（Industry Environment Risks）、競爭態勢（Competition），以及當地投資限制（Investment Requirements）。另其針對前揭市場規模及成長潛力評估面向，提出4個參考指標，分別為直銷產業之市場規模、營養產品（Nutrition Product）之市場規模、個人保健市場（Personal Care）之規模，及家庭保健市場（Home Care）之規模。

(4) 發展中之國際直銷市場－俄羅斯及印度（Focus on Developing Markets: Russia & India）：

· 主講人：美國商務部資深國際經濟學家

Abdul Quader Shaikh博士

美國駐外領事館首席商務官員

Keith Silver

· 簡報內容：

· （1）俄羅斯之總體經濟環境自1998年以來，呈現穩定的成長，其國民所得、消費者需求及中產階級人數均逐年遞增。倘就直銷業主要係於人口稠密之都會地區發展之特性來看，俄羅斯共有12個人口超過100萬人之城市，且其主要城市聖彼得堡（St. Petersburg）及莫斯科（Moscow）之人口更分別高達500萬及1,100萬人，適合直銷事業前往投資、經營。惟目前俄羅斯限制部分生技食品添加物及維他命僅能經由藥局銷售，另該國之行政規定繁文縟節，官員貪污之情事亦時有所聞，此外，直銷業與零售業間之競爭會更加明顯；俄羅斯直銷協會成立於1996年，協會成員目前有如新、安麗、雅芳、賀寶芙公司等知名事業，該協會亦為世界直銷聯盟之一員。

· （2）印度超過10億之人口對直銷業極具吸引力，根據印度直銷協會之統計，2004-05之會計年度間，直銷業之產值約為美金5億元。另相較於其人口數，雖然目前直銷商僅約140萬人，然實際活動（兩個月內至少有一次購買或銷售產品活動）之直銷商卻達85萬人。主講人另提醒與會之美國直銷事業，注意文化及語言上之差異對組織經營及市場定位之衝擊。末印度於1978年訂定之《The Prize Chits and Money Circulation Schemes (Banning) Act》係有關禁止從事變質多層次傳銷之法律規定，惟其規範內容並不明確、具體，直銷事業赴該國經營時應多予留意。

末此次會議最受注目之演講之一，即為本會余副主任委員主講之「台灣多層次傳銷事業評鑑
」（The Certification of Multi-Level Marketing Business in Taiwan）。

余副主任委員除精要地介紹我國辦理多層次傳銷事業評鑑制度之緣起、評鑑制度規劃研究之過程外，並鉅細靡遺說明整個評鑑制度內攸關傳銷事業是否得以通過評鑑之三大構面，包括資訊揭露、現場稽核及加減分項目。

由於傳銷事業評鑑制度是全世界首創之制度，未來可能被其他國家所借鏡引用，故與會者除當場對於相關講述內容有所互動外，更對於我國政府對傳銷產業的重視、關心與創新，表示羨慕與欽佩之意。

此外，鑑於全球直銷業者對於中國市場之狂熱，余副主任委員特別向與會之業界代表呼籲，考量語言、文化或生活習慣等方面，台灣與中國較為類似，且台灣法規較中國明確具體，適合作為外國傳銷事業前進中國之據點，有意前往中國發展之傳銷事業，應先至台灣設置營業據點。余副主任委員並舉例說明，目前成功登陸中國市場之外國傳銷事業，往往是先至台灣設置據點的公司，如安麗、如新、雅芳公司等，當場即有數家業者表達先到台灣投資之高度興趣。

4、 參訪活動摘要

按此次出訪之另一要務在於進行國際交流，提升我國在國際社會之能見度與知名度，爰此行除了參與大會所排定之交流活動外，並安排參訪世界直銷聯盟總部之行程，另順道前往我國駐美代表處，與李大維代表進行會晤。參訪行程摘要如下。

(1) （美東時間）96年3月27日晚間7時出席大會之歡迎酒會（Congressional Reception）：約有近百位之世界各國傳銷業界代表、研究學者及官員參與歡迎酒會，副主任委員係以大會貴賓暨台灣公平交易委員會副主任委員之身分，被介紹予各國賓客。其間並與世界直銷聯盟秘書長及執行秘書、美國緬因州之國會議員、韓國及馬來西亞傳直銷主管機關官員、各國直銷協會之理事長，以及傳直銷事業之高階主管進行初步之晤談。各國來賓獲悉本會派員參加此次會議積極汲取業界資訊及意見，且不吝分享我國傳銷執法經驗之作為，多主動前來致意，並表達高度肯定。

(2) （美東時間）96年3月29日下午2時參訪世界直銷聯盟：余副主任委員此行係與世界直銷聯盟之秘書長尼爾‧歐芬、副秘書長Mr. Joseph Mariano、執行秘書Ms. Katie Dixon進行會談。過程中，雙方談及中國成立直銷協會，並申請加入世界直銷聯盟後，對我國直銷協會所可能產生之影響，並就中國直銷協會日後是否要求世界直銷聯盟將我國直銷協會，甚至於香港直銷協會納入其中，及是否影響我國繼續派員參與世界直銷聯盟會議等情事交換意見，惟據悉目前世界直銷聯盟之態度趨於保守。

(3) （美東時間）96年3月30日上午10時拜會我國駐美代表處：駐美代表處由即將卸任之李大維代表及經濟組梁國新組長，與余副主任委員就如何與國際競爭法組織及各國競爭法主管機關間維持良好關係乙事交換意見，李代表首先對本會成為2005年競爭法執法最佳團隊，表示高度肯定，其次，李代表提及其於2002年駐歐盟期間，曾協助本會與歐盟取得聯繫管道，希望本會能持續跟進；梁組長則表示，去（2006）年本會訪美後，與美方競爭法主管機關建立良好關係，其建議彼此間之雙邊會議應有後續機制。另本會余副主任委員觀察到，美國去年浮現之次級房貸危機，於今年似有更加嚴重之跡象，為避免台灣房市及信貸市場日後發生類似之危機，梁組長應余副主任委員之請，蒐集美國次級房貸危機之相關資料提供本會參酌
。

5、 結語

本會此次赴美參加國際直銷研討會，獲取相當豐碩之資訊，尤有甚者，本會余副主任委員為參與本次國際會議之十餘國政府機關代表中，唯一受邀上場發表演說之外國政府貴賓，故此行實為台灣又一次在國際場合上的破冰之旅。爰此，只要我國政府在各項施政措施上有創新性的突破，如本會研議中的「傳銷事業評鑑」，就能受到國際矚目，此亦為台灣突破外交困境的一種迂迴戰術，本會施政上之創新或許值得其他機關參考。

其次，全球化之趨勢在網際網路日益普及與跨國通訊、交通更為便利的助長下，逐漸化解各國間語言及文化上之藩籬，消弭地域差異對商業行為所帶來之限制，而此對於較少受到地域限制，主要透過人際網絡發展之多層次傳銷而言，影響更鉅，如今多層次傳銷事業已無法避免國際化所帶來之挑戰。本會既為多層次傳銷之主管機關，本應掌握國內外產業發展之脈動及國際市場之資訊，在此任務下，美國直銷協會每年度所舉辦之直銷國際研討會，實為本會獲悉國際傳銷市場動態之良機。

本會參與此類會議，除表示對於傳銷產業之重視外，亦可提高台灣於國際間之能見度，更可探詢國外傳直銷事業對於進入我國市場之疑慮，藉以改善經營環境，吸引外商投資、設點。余副主任委員此行之專題報告，即促使外國傳銷事業或傳銷商得悉我國健全之管理及法令制度，並吸引渠等前來我國設置經營據點。

另據會議現場之觀察，美國官方不論是商務部或是駐外使館，皆派員擔任分組會議之主講人，向與會業者報告國際市場之現況，及其為業者跨國發展所提供之支援，顯見美國政府相當重視該國傳直銷產業，並給予充分之協助，美國政府積極輔導該國傳直銷產業開拓國際市場之努力，或許值得做為本會未來施政之借鏡。

末於本次會議中，經由與其他國家傳直銷產業主管機關之接觸，得悉世界主要傳直銷市場之政府對於傳直銷產業之法令規範及相關管理措施，可供本會日後執法及管理上之參考。另經由此次會議之交流，本會亦得與其他國家傳直銷產業之主管機關建立日後之連繫及溝通管道，俾利日後進一步發展國際合作機制。












�本會此行獲有美國直銷協會及其所屬會員公司之介紹資料，請參閱附錄一。


�本次直銷國際研討會之議程請參閱附錄二。


�大會各分組會議之主講人名單請參閱附錄三。


�大會與會人員名單請參閱附錄四。


�大會分組會議之簡報資料請參閱附錄五


� 余副主任委員之簡報投影片及英文講稿請參閱附錄六。


�駐美代表處之簡報「美國次級房貸危機概況」請參閱附錄七。
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