
 

 

 

“70% 原则”如何影响您的业务 
什么是“70% 原则”？ 

您可能听说过跟直销公司有关的“70% 原则”，或从自己的网络销售经验中了解过这一原则。我们将向您简要介

绍“70% 原则”的来历并阐明其对您业务的重要性，我们相信这会对您有所裨益。 

一堂简短的历史课：美国联邦贸易委员会起诉安利 

“70% 原则”可以追溯到 1979 年美国联邦贸易委员会对安利公司提起的诉讼，当时联邦贸易委员会指控安利公

司从事非法传销活动。经过漫长的庭审，法院最终裁定安利的销售手段是合法的。 

安利的主要论点就是“70% 原则”，即经销商必须将其 70% 的存货售卖给客户或其他的经销商。此规则是为了防

止经销商订购过多的存货（或称“压库”），以便有资格获得佣金、奖金和奖励。 

今昔对比 

在互联网和电子商务出现之前，经销商通常需要手动完成客户的订单。他们会代表客户或者为了存货而向公司下

订单，接收公司发出的存货、储存存货、然后再把货物分发给他们的客户。因此，“70% 原则”就是为了确保存

货最终会到达终端消费者的手中。 

现如今，美泰大部分的订单都是由您的客户在网上直接下单，然后由美泰直接将产品送达至您的客户。这是通过

您的个人网站经营美泰业务所能带来的好处之一。美泰帮助您管理库存和分销，基本上消除了您储存存货的需

要。 

美泰的“70% 原则” 

尽管互联网看似解决了原本由“70% 原则”来避免的问题，但此原则仍有其重要性。美泰的“70% 原则”可在

《经销商政策和程序》的第 5.11 节中找到。美泰将对特大订单进行审核，还可能会要求经销商确认他们的产品

至少有  70% 已被个人消费或者分销给了客户。我们建议您保留零售订单的收据。收据格式可在 

https://library.mannatech.com/58 下载。 

保护您的业务很重要。美泰相信，“70% 原则”仍有它的适用性，并且是合法经营直销业务的关键。如果您对

“70% 原则”或其他与《经销商政策和程序》中的条款有关的问题，请通过 BusinessEthicsUS@mannatech.com 联

系我们的商业道德团队。 

美泰将一如既往地为您的业务提供帮助和支持.   
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