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核心提示

□记者 杨玉梅 文/图

成都女子林英不远千里来洛寻
找姐姐林荣，却发现姐姐已深陷传
销魔窟。8日，受到传销组织监视的
林英借口到医院看病，并借机报
警。昨日，民警和工商人员在救助
林英和林荣时，意外找到两本传销
人员落下的笔记本。

都是聪明人，但为何无法识破
传销陷阱？相关部门来检查时，传
销人员如何做到镇定自若？睡地
铺、吃大锅饭，他们为何坚持不可能
实现的“梦想”？着魔的背后有着怎
样的秘密？这些问题的答案通通在
这两本看似普通的笔记本中。

应对警察有“标答”、发展下线有计划、接待“朋友”有预案、

给人洗脑有故事……

两本传销笔记 揭露着魔秘密

传销人员给人洗脑的终极手段
是给其讲一个个传奇般的“致富故
事”。这两本笔记本里写得最多的，
也是一段段鼓舞人心的“致富经历”。

其中一个故事写到——蒋某，
一个18岁的小女孩，四川安岳人，
原来在上海的一个电子厂打工，凭
着跟某某的关系不一般，通过考察后
加入公司（即传销组织），在短时间内
担任经理，并买了一辆丰田凯美瑞。

笔记本里像上面这样一个普通
人加入“公司”后，在短时间内成功
赚到大钱的故事比比皆是。洛阳晚
报记者粗略地统计了其中一本，发现
里面至少纪录了90个“致富故事”，
出现频率最高的词就是“成功”。

民警说，天天“泡在”这种故事
里的人会非常渴望复制“成功”，从
而由一开始的不认同逐步变成认
同。可这些所谓的“致富故事”有几
个是真实的呢？

传销人员一般睡地铺，吃稀粥
“薄菜”，“新朋友”被骗来之后，往
往发现这和之前听到的“赚大钱”
大相径庭，难免产生很多疑问。为
此，传销组织总结了32条“解答妙
招”，用来给其洗脑。

问题：为什么吃大锅饭，睡
地铺？

标准答案：这是要给我们一点
儿压力，如果你一切都有了，你还
有心思了解我们这个行业吗？吃
得苦中苦，方为人上人。

问题：这不就是骗人的嘛！
标准答案：（要先肯定对方）是

的，我刚来时也是这么认为的。那
时我听他们讲了很多成功人士的
经历，我也曾怀疑，但一段时间后，
原本和我一起吃住的人都成功
了。这是一个可以复制的行业，当
我们成功以后，后来的人也会讲我
们的成功经历。

问题：我知道这个行业能挣
钱，但负面传闻很多。

标准答案：对，就是因为这个
行业的负面传闻多，我们才有机会
来到这里。因为国家在暗中保护，
只允许 20%至 25%的人成功，如果
所有人都从事这个行业，那国家不
就失去宏观调控了吗？这是用一
种手段吓唬胆小的，让胆大的挣到
钱，回去带动当地经济。

“邀约”的方法有三种：电
话、书信和上门。笔记本中还
注明“一般不采用书信邀约”。

“电话邀约”分为 3个步
骤——铺底电话，一般打3分
钟至5分钟，介绍自己在这边
做什么；吸引电话，包括配合电
话和场景电话，在这些电话中

要宣传自己所在的城市，用高
收入、高回报吸引目标对象，并
要声称“踩扁本地人”；最后再

“一步到位，卡死时间，约对方
过来”。

每次打完电话，都要把“新朋
友”的情况反映给“领导”，让“领
导”帮助分析下一步该如何做。

在传销活动中，最重要的
就是发展下线，传销人员在笔
记本中将之称为“邀约新朋
友”，而他们挑选“新朋友”也是
有讲究的。

在他们看来，适合发展成
“新朋友”的人有当兵的人、教
师、穷怕了的人、打工者、生意
失败的人、毕业找工作的人、对
金钱欲望高的人、农民及做小
生意的人。此外，“新朋友”最
好与自己有亲情、友情或爱情

方面的关系。
而不适合“邀约”的则有这

几种：铁公鸡、有宗教信仰的
人、本地人、网上在逃犯。

在笔记本中，“邀约对象”被
列成了一份详细的“市场名单”，
内容包括姓名、电话、兴趣、长相
和优缺点等。一旦有了新目标，
传销组织的头目便要求“邀约”。

在笔记本的主人所列的
“市场名单”中，我们发现她
（他）的儿子赫然在列。

这两本传销笔记本，一本只写
了20页，扉页上写着“陈朝口”，像
是记录者的名字；另一本已经写了
大半本，里面奇招、怪招层出不穷，
内容丰富。

其中，当遇到警察上门调查
时，首先应该怎么做？传销笔记本

中这样教导——端
茶、敬烟。

问题：你是什么
时候来洛阳的？

标准答案：才来
了两三天。

问题：来这儿干
什么？

标准答案：我是
来玩的。

问题：你认识住
在这里的人吗？

标准答案：不认
识，我是朋友带来的。

问题：这里的人
都去哪儿了？

标准答案：不知
道，我又不认识他们，
怎么会知道？

…………
长春派出所民警

说，他们每次讯问传
销人员，对方的回答
和“标准答案”几乎
一模一样。这些“滴
水不漏”的回答，给
警方和工商部门进一
步侦办案件带来了很
大阻力。

警察来了怎么办
标准答案：端茶、敬烟

哪些人适合被发展成下线
标准答案：爱钱的，不选铁公鸡

用啥吸引“新朋友”，让他
们死心塌地
标准答案：用一个个传奇
般的“致富故事”

如何消除“新朋友”的戒心
标准答案：用 32 条“解答
妙招”给其洗脑

如何成功“邀约”
标准答案：电话、书信或上门，有啥不懂问“领导”

“新朋友”被骗来后，传销
组织便会想方设法拉其入伙，
这里面也有“贴心的小讲究”。

笔记本给出的标准答案
是——最好由女孩子开门、倒
开水；“新朋友”进“家”后不要
马上关门，因为外面传言进入
传销组织会被关到小屋子里，
不关门是为了打消“新朋友”的
顾虑。

传销老成员对“新朋友”
还要做到“五心、三水、四厚、
四千”。

“五心”是指包容心、责任
心、爱心、细心、耐心，“三水”是
指口水、泪水、汗水，“四厚”是
指脸皮厚、嘴皮厚、屁股厚、脚
板厚，“四千”是指踏遍千山万
水、历尽千辛万苦、说尽千言万
语、用尽千方百计。

对待“新朋友”有何妙招
标准答案：要做到“五心、三水、四厚、四千”

？

？

这两本笔记本中密密麻麻地记录着“传销诀窍”
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