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前言

　　1．背景　　使用注塑件代替金属冲压件，材料成本降了809／6。
却不能把新产品投放市场。
那叫爽快至极又无奈至极。
　　各样的销售通路都走过了，销售成本竟然大于销售收入。
怀着几分悲情壮志和背水一战的决心，一个大胆而又颇具风险的想法付诸实施。
　　2．决战　　把一切可支配的优秀资源集中起来握成一个拳头，专打北京一个市场，由我亲自坐
镇：一个点上开拓，六条通路推进。
　　3．辉煌　　历时四个半月，32000件产品销售告罄。
销售数量，等于前三年的总和；销售成本，相当于前三年的1／17。
　　镜子里看到了一张黑瘦黑瘦的脸，无名的酸楚在胸中涌动。
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内容概要

新产品销售的特殊性是缺少销售的基础。
建设基础又离不开销售实践。
由此产生一个问题：“销售的可持续”是解决新产品销售的前提。
    “可持续”的条件是销售的低成本。
低成本的办法是“点规模渗透”。
    “点”，是把销售集中在一个城市。
    “规模”，是终端铺货量。
“渗透”，是在渠道中持续蚕食。
    ——在集中的基础上完成最大面积的终端铺货：    ——使用几个技术手段，使“货”有所“走动”
；    ——产生“虹吸”功能，实现产品自发“流动”。
    结果是：    1．“点”的数量与“销售数量”成反比：点的数量越少，终端铺货量越多。
    2．“渗透”的蚕食方式，减少销售环节，直接掌握流程，用距离优势控制终端。
解决货款回笼、管理简单化和主动性得以发挥等问题。
    3．从“低成本”和“动力源”（货款回流）两个方面解决销售的可持续，进而解决新项目“立足”
和企业“存活”问题。
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章节摘录

　　逼出来的销售套路　　1.背景　　便携太阳帽的第二代产品开发成功。
与第一代比较，除了功能完善外，最重要的是制造成本大幅度降低。
　　我认识了一个从新加坡“出劳务”回来的小伙子，他带回来用电脑操纵刮刀开磨具的新技术。
这项技术不再依靠手工，使得开模具的成本大幅度下降。
这样，为在帽子的构架上使用注塑件代替金属冲压件提供了条件。
这样，占帽子材料成本80％的构架成本下降了80％。
　　大好事啊！
成本的大幅度下降与功能的改进一并解决。
大跳跃啊！
价格大幅下降与利润小幅增长同时发生。
是这个项目开发进程中最具有决定性意义的事件。
　　但是，既不能投人有规模的生产，也不能把新产品投放市场。
那叫爽快至极，又无奈至极。
　　为什么呢？
　　第一代产品有32000件库存。
不把它消化掉，生产第二代产品没有资金。
不把它消化掉，第二代产品一露面，它就寿终正寝。
能不能卖掉这批货，成为这个项目生死存亡的关键。
　　怎么卖呢？
　　过去的两年，各样的销售通路都走过了，各种销售方式都试过了，没有稳定的通路与成熟的模式
。
　　最“辉煌”的产品开发的第二年，在全国建7个办事处，从没有冬天的海南岛到遍地冒油的大庆
。
一年下来销售成本大于销售收入：卖货收回的钱，还没有为了卖这些货花出去的钱多。
如果我坐在松花江大桥上，把货一箱一箱的扔到江里，还赚了销售成本大于销售额的“差价”。
　　照过去的干法，还要2年时间30万费用显然没可能。
万般无奈，怀着几分悲情壮志和背水一战的决心，一个大胆而又颇具风险的想法付诸实施。
　　2.决战　　把一切可支配的优秀资源集中起来握成一个拳头，打北京一个市场，由我亲自坐镇。
在一个点上开拓，六条通路陆续推进。
　　直销：跟着主题相关的展销会、博览会现场销售。
现场销售中，通过造势吸引小批发商和零售商主动跟进。
　　批发：在木樨园早市租个摊位，每天直接向零售商、游击队批发。
　　代理：向各专业批发市场和小商品批发市场的摊位连续供货一续货一结算。
　　代理：向大商场的专业产品柜台和专卖店，提供系列中的高价位产品，任其卖高价，持续调货供
货一结算。
　　团购：在持续销售中发现集团购买，则触类旁通地选择重点，用专门小组陆续攻击。
　　兜货：在局部市场形成了气候之后，接受“兜货”（也就是买方把剩余产品一次性全部买走），
价格相当于批发价格的60％。
　　此外，还签了两份大额订单（有30％预付订金）。
一份是专门向韩国出口中国产品的贸易公司，另一份是黄山风景区管委会下的旅游品经营公司。
　　3.辉煌　　从正月十五那个傍晚，一辆12米长的载重大货车，以超重的负荷，向着北京进发。
到五月中旬的一个上午，～辆小卡车把3000件产品“兜”走为止，历时四个半月，32000件产品销售告
罄。
战果辉煌：　　——销售数量，约等于前三年销售数量的总和；　　——销售成本，相当前三年总销
售成本的1／17；　　——销售回款，除少量大商场待结算货款外是100％；　　——销售价格，六种
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方式平均相当于原批发价的90％。
最后一批出货的那天中午，全班人马9个人，在北京南四环的“城外城”对面的烤鸭店大吃一顿以示
庆祝。
下午，给跟着我披星戴月死打硬拼的勇士们放了假，自己走进了一家洗浴中心。
　　大镜子里看到了一张几乎是小了一圈的黑瘦黑瘦的脸，一种无名的酸楚在胸中涌动。
脱下皮鞋看见了鞋底上的洞，突然百感交集眼泪不由自主。
此时的我多想找一个没人的地方放声大哭一场⋯⋯　　这是一段惊心动魄的历史，绝路逢生的幸运，
死打硬拼的奇迹，厚积薄发的辉煌。
好像在漫漫长夜里苦苦的摸索，终于见到了黎明的曙光，顿觉豁然开朗，激动得浑身颤抖，似乎能看
到血液像山泉溪水在流淌。
如同在满是荆棘的陡峭山坡上艰难地攀登，忽然发现到达了山顶，顿觉心旷神怡，极目远望一马平川
，如释重负，轻松爽快。
　　4.解决　　北京之战的辉煌看似偶然，其实是十年来从不停顿地在销售实践中探索创业企业销售
问题的结果，是长期困惑销售人员的诸多困难的综合性解决，这些问题是：　　——要不要自己来修
路的问题；　　——通路与终端孰轻孰重的问题；　　——选择哪条路来通行的问题；　　——如何
建设自己的销售基础的问题；　　——用什么样的方式进行销售的问题；　　——如何进行有效的销
售管理的问题；　　——如何解决面对赊销而陷入两难困境的问题；　　——用什么办法解决代理销
售中的回款的问题；　　——如何认识点与面的关系并进行抉择的问题；　　——要不要做广告并且
选择什么地方什么媒介的问题；　　——销售数量与销售成本是不是正比例的关系的问题；　　——
销售可持续性是不是创业者打市场的关键的问题。
　　所有这些问题都不是孤立的，就单个问题来解决，找不到办法。
经常是这个问题解决了，与解决这个问题相联系就一定会产生新的问题，解决这个问题的办法看起来
是完美的，一旦实施起来就一定会出现你想不到的其他问题。
表面上看是“甲”问题，而实质上却是“乙”问题，而“乙”问题又联系着“丁”问题。
所有问题事实上是相互关联，相互影响，相互渗透，相互包含，相互决定的。
　　销售中的任何单个问题，都是“新企业产品销售”这个大问题的一个部分，而“新企业产品销售
”这个大问题，又是“创业企业总问题”中的一个部分。
　　比如销售回款问题。
看似是一个“对方”的问题，本质上却是“自己”的问题，看似一个“货款”的孤立的问题，事实上
是一个受多种因素制约的问题。
看似“销售”中的问题，追根溯源是“生产”中的问题。
　　十年来，我以老板的角度抓销售，越来越意识到应该有一个综合解决的办法。
这个办法是什么？
在我潜意识里不停地琢磨着。
北京的成功是重大发现：综合解决新企业销售的可行模式，创业企业打市场的完整套路。
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编辑推荐

　　《点规模渗透：低成本可持续的新产品销售套路》破解新企业、新产品销售难题的综合解决之“
道”。
——解决销售成本的降低问题；——解决货款的及时回笼问题；——解决销售管理简单化问题；——
解决主动性得以发挥问题。
　　什么是“点规模渗透”　　“点”，是把销售集中在一个大城市。
“规模”，是终端的铺货量。
“渗透”，是靠人力在渠道中蚕食。
　　在集中的基础上，首先，完成最大面积的终端铺货。
然后，使用技术手段使“货”有所“走动”，产生“虹吸”功能，实现产品自动自发的“流动”。
　　结果应该是，用最低的销售费用，实现了最高的销售额。
　　“点规模渗透”的根据　　“创业销售”与“新产品销售”的困难在于缺少“销售基础”。
而有效的“销售基础”的建设，又只能在销售实践中解决。
　　这样，“销售的可持续”，就成为建设销售基础的前提条件。
　　为了“销售的可持续”，需要“可持续”的条件。
在诸多条件中，最重要的是销售的低成本，没有低成本，就没有“可持续”。
　　低成本的办法是：“点规模渗透”式销售。
　　“点规模渗透”的产生　　“决战北京”的辉煌看似偶然，其实，是在十年销售实践中，持续探
索“创业销售”问题的最后结果。
　　是在面对新产品销售的诸多困惑的突围中，找到了综合性解决的完整套路。
　　这是一段惊心动魄的历史，绝路逢生的幸运，死打硬拼的奇迹，厚积薄发的辉煌。
　　它是在漫漫长夜里苦苦摸索，终于见到了黎明的曙光，顿觉豁然开朗。
　　它是在满是荆棘的陡峭山坡上攀登，忽然发现到了山顶，顿觉如释重负。
　　“点规模渗透”的奥秘　　多少与快慢　　多与少——“点”的数量与“销售数量”成反比例：
点的数量越少，终端铺货量越多。
　　快与慢——“渗透”的方式是蚕食性推进，对渠道质量与货款回流而言，看似慢实则快。
　　模式的功能　　它是以最低销售成本，实现最大面积铺货的思路；　　它是减少销售环节，并直
接掌握销售过程的流程；　　它是销售主管通过业务员，直接控制终端的制度；　　它是在销售实践
的过程中，建设销售基础的办法。
　　“点规模渗透”的作用　　在循“道”而行的过程中，让新企业立足活命。
——从动力源头解决销售的可持续；——进而解决“运转”的实现条件；——进而解决项目的“立足
”问题；——进而解决企业的“存活”问题。
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