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前言

　　要交稿了，这份书稿虽然已经改过很多遍了，但还是觉得不够完美，想 再改一遍，“再改比30遍
多1遍，就能尽善尽美吗?”就这样宽慰自己。
但还 是觉得应该写点东西告诉读者本书的来由。
 千滚豆腐万滚鱼 2003年7月，《民富论》出版了，北京智慧谷企业家俱乐部的总裁雷虹 ，把它推荐给
她的会员。
我又把这20万字的书稿浓缩成两万字的解读本并做 成光盘，为此，我用了两个月的时间，在录音棚里
对着空气讲了很多次。
写 得不好，讲得也不好，至今心存遗憾。
 ——这是这锅汤的第一煲。
 2004年3月，清华大学经管院的姜旭平教授——网络营销学的开拓者， 在出版社见到了《民富论》这
本书，据出版社的徐学军说，姜老师10点把书 拿走，12点就打来电话，说要请作者给他们MBA的学生
讲一讲。
这就有了 2004年4月7日在清华大学伟伦楼报告厅的讲演。
我对他们说：“讲不好，我 就从楼上跳下去。
”为了不从楼上跳下去，我准备了整整三个星期。
 ——这是这锅汤的第二煲。
 2004年第一届“中国中小企业投资博览会”在中国军事博物馆举办，有 20万人参加，要我去做一场报
告。
20万人呢，如果讲不好，那才是“对不起 人民，对不起党”。
于是，我以“重上井冈山”的豪情壮志，在几乎封闭的 状态下准备了两个月。
 ——这是这锅汤的第三煲。
 汤到这时候开始煲出点味道了。
何以见得呢?在军事博物馆那样一个半 开放的场所，听众没有一人走动，他们被我的情绪感染着，思
维被我牵动着 ，不时爆发阵阵掌声与笑声。
原来，汤的味道是从声音里出来的。
 此后的两年，在二十几所大学，十几家企业和创业者组织，进行了三十 多场报告和培训。
到2006年1月，我为“第三届全国大学生创业培训班”做 开场演讲之后就不再讲了，因为我要对创业
者最关心、最困惑、最需要解决 的问题做深入的研究，把这锅烫还原成一本书奉献给更多的人。
 ——这才有了这碗鱼汤皮冻。
 汤是这样熬成的 当你被一部作品感动而泪流满面，被一曲旋律震撼而热血沸腾时，你是 否对它的作
者心怀崇敬与感激呢?你是否想到，如果你要奉献给人们一些什 么，也一定要做到这个境地呢? 喝汤人
： 2004年9月的重庆天气依然闷热。
一场题为“生死创业魂与根”的报告 在重庆大学礼堂刚刚开始，空调就出了故障。
然而，在三个小时的报告中， 2000多人竟然没人中途退场。
晚上，从南京赶回的重大商学院杨院长，一个 被学生们崇拜的年轻院长，特意到“餐场”传达舆论信
息：“这种情况前所 未有”。
2004年10月在南昌，有着天安门广场般阔大草坪的江西师范大学新 校区，集中了创业思想与创业教育
的高手：“江西省高等院校首届创业教育 骨干师资培训班”在这里举办。
第五天我走上讲台说：“听了四天的‘第三 国际’的马克思主义，今天听‘井冈山’的马克思主义。
”到了中午12点， 我问主持人：“时间到了，还有一个问题没讲。
讲不讲?”未等主持人回答 ，台下的人们齐声高喊：“接着讲!” 有营养： 营养是浓缩的，它来自创业
实践的深厚土壤中，生长出来的《民富论》 的原创理论，是这锅汤的营养材料。
在这一锅汤里，是20万字思想的浓缩和 精华。
 易消化： 《民富论》理论性强，说得好叫“很耐读”，说得不好叫“不易懂”。
 有的读者说他已经读了20遍，还有的段落像第一次看见。
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路军博士说得更是 邪乎：“一句话就是一篇文章。
一段话就是一本书。
” 这锅汤要易消化，要把深刻的理论用最通俗、最简洁的语言表述，这不 仅是对内容的理解，还要
语言的功夫与表达方式的创新。
比如要选择很贴切 的例子，很恰当的比喻。
 味道美： 把20万字的书稿浓缩，通俗化，不仅内容要新鲜深刻有用，表达还必须 有趣。
为了有趣，则必须把思想与故事、笑话非常自然的融合。
所有这一切 ，都必须与主题、观点和谐自然。
 颜色鲜： 做一本书出版，你知道我原来准备用多长时间吗?一周。
多可笑啊!结果 用了两个半月。
把以前的演讲稿变成文字还真的很费工夫。
比如那些故事讲 起来很“溜”，写下来就要字斟句酌。
 这就好比把汤做成皮冻，要添加颜色，要用合适的容器，要切割成花样 ，总之要看上去好看才行。
 味道一火候+心力。
 所有这一切都要用心。
什么心?真心、善心、责任心。
 不能愧对与我一样敢于创业的人们。
创业是创业者的事业目标、身家性 命、真金白银，我没有理由去误导，我的话不能似是而非，必须结
论明确， 又必须具有真理性，至少是自己确信无疑。
我传达出的东西必须让人家感到 “物有所值”。
 这才有这本书的集结而成。
 赵延忱 2007年7月
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内容概要

创业在中国己形成一股大潮，各行各业在创业，民营企业、个体户、下岗工人、大学毕业生都面临着
创业问题。
创业理论与创业学说在中国应该被提上议事日程。
如何指导各行各业来进行创业，避免少走弯路，避免创业的失败，这是摆在学术界面前一个非常重要
的理论问题，也是一个实践问题。
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作者简介

赵延忱，清华大学客座教授，中青在线首席专家，北京博士德文化发展有限公司高级管理顾问、培训
师。

　　20岁由工厂调入党校任教。
曾以初中半年的基础两次考取研究生。
在吉林大学就读间，师从经济学家张唯达。

　　1989年从海南省委党校“下海”，开始了白手起家的创业历程。
创建了包括一个中外合作企业在内的三个经济实体。
曾经几度陷入困境，靠调整规模，降低成本与通路创新走出低谷，经历了“屡败屡战”的艰苦磨砺。
在营销实践中创造了低成本进入市场的“点规模渗透式”销售，把相同成本的销售额提高17倍。

　　在全国各地讲学上百场，并挖掘十年创业的感悟，写成以实用为特点的经济学原创著作《民富论
》、《创业的18个先后》等。
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章节摘录

　　点规模渗透的十大效能——解决新产品销售的10个大问题 这个套路的核心是“点”。
“点”所能够解决的问题表现在十个方面。
 1．解决资源与效率的矛盾问题 新企业在销售上需要的全部资源是极端的匮乏，甚至是零。
这个现实存 在决定了你的根本策略，只能是将组织现有的资源集中于一个点，在一个点 上创造局部
优势，才可能产生出效率。
这是在弱中求强的明智选择。
 2．解决在实践中学习销售的问题 适合你产品特点的销售方式，适合你管理能力的管理方式，只能在
销售 的过程中逐渐地摸索。
把销售集中到一处，并且是从小规模开始，正是解决 “你事实上不懂销售”，而又“必须从事销售”
这个矛盾的可行途径。
正是 从这样的实际出发，它把“干销售”与“学销售”统一在“从小做起”与“ 集中一点”的销售
实践中。
 3．解决渠道和客户管理问题 有道是“丑妻近地家中宝”，这个道理同样适合产品的销售。
想想看， 仅仅是距离“近”这一条，也就是“销售主体”与“销售对象”之间的空间 距离“短”这
一条，会对不同渠道，对多家客户的管理带来多大的方便与可 能与有效。
 4．解决销售队伍的管理问题 你的销售队伍是不成熟的，你对如何管理这支队伍是没有经验的，这支 
队伍的忠诚度是没有经过检验的。
如果把他们分散到全国各地，不闹出乱子 才是奇怪的事。
如果把他们集中在一起，在老板或销售主管的眼皮底下情况 就大不一样。
从考察到管理到薪酬体系的许多问题都有条件在推进市场的过 程中得到解决。
 5．解决销售的低成本问题 开办十个办事处和开办一个办事处哪个费用低？
毫无疑问是一个办事处 的费用低——尽管不是同比例的降低。
这是说成本的绝对数。
相对数是与销 售额比较的。
比如，1万元的成本产生10万元的销售额，还是产生50万元的 销售额。
再比如，1万元的销售额中包含1000元的销售成本，还是200元的销 售成本。
这两种表达是一个意思。
 举个例子说吧，一个点一年的费用是10万元，十个点的费用是50万元。
 再假定销售额相等，一个点的费用相当于十个点的1／5，降低幅度是80 9／ 6。
费用的减少直接来自三个方面：首先是“点”的数量的“少”——房租 差旅等；其次是来自“集中”
——办公与食宿合一，运人与运货合一，司机 与销售员合一，管仓库与做饭与接电话与发传真“四合
一”；最后也是最重 要的是来自效率——集中产生的销售额与费用的比率。
 6．解决销售环节减少的问题 销售环节是指由企业到消费者之间有多少层次。
对企业而言，环节是越 少越好。
环节的多与少关系销售的成功与失败。
为什么呢？
 一是关系销售成本。
环节越多，成本越大，零售价格越高，市场竞争力 就越低。
 二是关系回款时间。
环节越多，回款的时间越长，流通中占用的资金就 越多。
 三是关系资金风险。
环节越多，回款的风险也就越大。
 四是关系管理的难度。
环节越多，对管理者水平的要求就越高。
因为环 节多会导致销售队伍的数量增加，同样，也会增加管理难度。
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 7．解决销售终端的管理问题 销售集中在一个点，管理者——销售经理或老板，就有可能实现对销售 
人员的直接管理，真正的扁平化管理，横向的面较大且层次简单的管理。
通 过直接的管理销售人员实现对终端的管理。
这个终端是对企业而言，可以是 真正的终端，也可以是不同的渠道商批发商，只要是与销售人员直接
结算的 就统统视为终端。
这样，在企业与终端之间只有一个环节：销售员。
全部的 管理就是对销售员的管理。
这是销售主管通过业务员直接控制终端的办法。
 8．解决点的销售规模问题 仅仅在一个城市折腾，看上去不仅没有魄力没有气势，还显得很土很笨 很
慢。
土与笨就随人家说去吧，只要少花钱却可持续就行。
这里只说一个字 “慢&quot;。
告诉你一个结论：与“欲速则不达”相反是“欲慢则能达”。
就是 说，非但不慢相反快。
“点”的减少，不仅不是销售量的同比例减少，相反 会增加。
这是一个很大的奥妙。
妙在那里呢？
你不实际试一试可能不敢相信 ：一个点上的渠道数量会比十个点还多，每一条渠道的销售终端的数量
，也 会比十个点还会多。
结果是一个点上的销售数额比十个点还多。
 为什么会是这样呢？
一个最大的城市人口可能是一个中等城市人口的十 倍；一个最大城市的购买能力可能是一个中等城市
的几十倍；一个最大城市 的商品辐射能力可能是一个中等城市的上百倍。
再加上集中的优势——深度 、力度、广度带来的效率更是无可估量。
 9．解决“块”上的精耕细作问题 这是一个最最重要的原因。
在持续的高力度的运作中把市场吃深吃透。
 假若一个省会城市有1000个销售终端，如果你没有运作的持续，没有运作的 强度和力度，一年下来只
能做到100个。
十个省会城市的结果是100&times; 10===1000个。
如果一个最大城市有5000个销售终端，你集中力量高强度大 力度持续的运作，一年下来拿下40％，那
就是2000个。
这样，一个最大城市 的终端数量是十个省会城市的2倍。
这就是“点”与“规模”的奥妙——成 反比。
 10．解决销售回款这个老大难问题 如果把销售回款的比例加进来，一个点的销售赢利就是十个点的好
几倍 。
怎么会呢？
你不妨算算这样一笔账：90％的回款率是什么意思？
是10％的 呆死账。
10％的呆死意味着什么？
意味着100％的销售利润。
怎么会是这样 呢？
因为，单价中的毛利只有10％左右，10％的货款就是100％的利润。
而 集中运作中的销售层次少，管理跟得上，空间距离近，结算时间短，销售可 持续等等，为解决回
款提供了综合解决之道。
 总之。
所谓“点规模渗透”是在一个点上力求实现十个点的销售额。
其 奥妙是“点的数量”与“销售数量”成反比例。
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进而解决： 销售管理简单化； 货款的及时回笼； 销售成本的降低； 销售的可持续性； 主动性得以发
挥。
 进而从源头上解决创业企业“运转”的实现：“活”下来的问题。
它是 以最低销售成本实现最大面积铺货的思路，是减少销售环节并直接掌握销售 过程的模式，是销
售主管通过业务员直接控制终端的办法，是解决创业企业 面对市场的许多困惑与困难的综合解决之“
道”。
P127-133
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