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洛阳·城事

培训期间，小川每天都会收到“关怀”短信 （手机截图）

对于小川的遭遇，市工商局12315申诉举报中心相
关负责人表示：以往他们接到过一些市民投诉，多是购买

“上门推销”的商品后发现质量差、价格高等。
事实上，这种通过发展人员、组织从事无店铺或

“地下”经营，旨在销售伪劣、质次价高的产品而牟利的
行为属于欺诈。因这些推销人员流动性强，所以较难
监管。如果市民发现此类固定窝点，或发现购买的产
品有质量问题，请及时报警，工商部门和公安部门将进
行联合执法。

先激发“斗志”再教你“绝招”
经历面试、封闭培训和正式上岗后，本以为找到好工作的他竟发现
在干“骗人的事儿”……这名大学毕业生经历了啥？听他讲讲内幕

□记者 李岚 见习记者 范坤鹏

网上发布的招聘信息让人眼花缭乱，宣称“获得
过国内多项专利”的股份制公司，真的能让员工走向
成功吗？今年23岁的小川（化名）原本以为自己找
到了一份好工作，没想到差点儿身陷其中……近日，
他找到《洛阳晚报》记者，讲述了整件事的来龙去脉。

大学毕业生小川上个月登录一家知名求
职网站，发现一条消息：某股份制公司现招聘
销售业务代表若干名，要求22周岁至35周
岁，大专以上学历，月收入可过万。最让他心
动的是该公司的辉煌成绩——采用国际先进
的经营管理模式及营销系统，产品相继获得
国内多项专利。于是，小川向对方投了求职
简历。

“半天后我收到了对方的面试通知。”小
川说，按约定，他次日上午赶到了指定地点。
一名自称是面试主管的工作人员查看了小川
的身份证和毕业证等资料后，交给他一张包
含数十道试题的问卷。“你的父母是否有工
作？”“你对工作有什么期望？”……小川模糊
记得问卷上都是选择题。

之后，面试主管又分别与小川等应聘者
进行谈话，对其答题不清楚的地方详细询
问。当天下午，在经历了又一轮和上午相似
的答题，并进行一系列考验“对公司忠诚度和
服从度”的测试后，他被录取了。

之后3天的封闭培训，小川开始感觉有
些不对劲儿——除了几个新人，公司的其他
人都每天都很兴奋。“面对老师的激情授课，
大家都对成功抱有极强的渴望。”小川说。

按照公司要求，小川每天都认真记笔记，
回家反复温习。在这里，小川展示了“让人兴
奋”讲座的真实内容。

小川在面试时对公司没有一点怀疑，是因为对方
“表现得太正规了”。比如，没有要求交任何费用，面试
结束还淘汰了几个人……“骗子肯定一开始就让交钱，
他们没有这么做，所以我相信了。”他说。

真正让小川发现自己在做“骗人的事儿”，是从上门
推销开始的。那天，他和“师傅”卖给一名老人3套产品，
可在推销过程中，“师傅”满口谎言，与培训时所说的“真
实、坦诚地介绍自己”等完全不一样。不仅如此，“师傅”
还对他当天的表现进行打分，说他“微笑度”不够，还表
示“要不然能多哄几个人”。

回家后，小川第一次与家人谈起自己的工作，并听
从劝说向公司提出辞职。此后，“师傅”多次打电话、发
短信问他离职原因，并训斥他“不信任公司”。最终，他
更换了手机号码，彻底和对方断绝联系。

如果您有此类遭遇，请及时报警

“连哄带骗”上门推销后，他提出辞职

封闭培训，每日笔记透“玄机”

网上求职，找到一份“好工作”

◆看月刊和宣传片，写心得体会，
激发“必胜斗志”

入职后，公司会发给每个新员工一
本自办的月刊，每天还要求大家看公司
宣传片，写心得体会，其内容大多是某
员工仅用数月就赚了大钱、被总部提拔
等事例。不仅如此，还有专人讲解“如
何快速成为顶尖的销售人员”等课程，
激发员工“必胜斗志”。

◆每日8时准时开晨会，打招呼要
说“早森”“晚森”并热情拥抱

公司每日8时准时开晨会，要求员
工先用粤语大声打招呼，比如“早上好”
说成“早森”，“晚上好”说成“晚森”，同
事们之间要热情相拥并鼓励，以“提升
兴奋点”。之后，大家会彼此交流前一
天的“战果”，再讨论有什么纰漏，以后
如何避免等。

◆管理严格，要“坚信”产品质量是
最好的

公司的主要业务是推销日化用品，
其中两种分别是名为“卓采”和“在水依
方”的洗护四件套，每瓶 200 毫升。“离
职后我上网发现，外地有不少报道称这
些东西是假冒伪劣商品。”小川说。

公司要求员工无论何时必须“坚
信”自己推销的产品质量是最好的，不
允许有任何怀疑，但内部员工不准购买
公司产品，也不准向亲戚朋友推销。
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◆多瞄准较偏僻的城中村，老年人成目标

小川和“师傅”先后去过涧西区的谷西
村、小李村等位置比较偏僻的城中村，推销
对象大多是老年人。按“行规”，他们在行动
前先在地图上圈出某一地点，分配任务量，
再按照“扫街”的形式进行推销，成功后立刻
撤退，此后数月都不会再到这个地方。

◆敲门推销，不开门绝不走，应答时说“我呀”

“师傅”称，每天12时至12时30分推销
成功率最高，该时间段住户家基本都有人。
他们会一直敲门，直到对方开门。如主人问

“谁呀”时，他们的惯用答复是“我呀”——这
是让对方误以为敲门的是熟人，减少戒备。

◆服装统一，有工作证和胸卡，貌似很正规

公司为所有员工配齐了行头，包括白衬
衫、西服、黑皮鞋及印有姓名和职务的胸卡、
工作证，要求在推销前先主动向对方出示。

◆现场做实验，花言巧语骗取对方信任

怎样才能让对方相信自己的产品是最棒
的？做实验。工作人员会先用圆珠笔或者水
笔在对方的手上画几下，然后把沐浴露涂上
去使劲擦，很快就干净了。“其实用肥皂也能
擦干净，但工作人员说得天花乱坠，对方就
相信产品有‘奇效’。”小川说。

◆抓住他人爱占便宜的心理销售商品

见证了产品的“奇效”，接下来就是购买
了，这时工作人员会故意“卖关子”：“这个产
品我们只是介绍，各大商场、超市有售，一套
洗护四件套包括洗发露、护发素、洗面奶、沐
浴露，定价128元，您千万别买贵了。”一般情
况下，对方会要求马上购买，并询问能否优
惠。工作人员会说：“其实我们有一部分免费
体验品，仅收中介费29.8元，给您一套吧。”见
到有“便宜”可占，对方会一次性买多套。

◆如对方不愿买，就冒充大学生装可怜

如遇到不愿意买的人，他们就会用“绝
招”——冒充大学生装可怜，这也是招聘信
息中对应聘者年龄有限制的原因。“叔叔，我
今年刚毕业，找份工作不容易，您帮帮我
吧！”“要不东西先放到这儿您用着，给我找
点零钱就行。”这都是为骗取同情常说的话。

推销产品“六大绝招”
您可千万别上当


