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大家想不想变成一个王？想不想变成商业王国，想不想变得自己企业  的

国王？那我们来研究这个王字好不好？王字什么意思？大王，古代  的时

候造字很有意思，这个王代表天时地利人和，所谓的王意思是能  够贯穿

天地人三者归利者为王， 

 

所以如果一个人不了解天时是什么字？那只能老天都不帮你了，只能  入

土为安了对吧？是不是这样的； 



 

如果一个人不了解地利呢？那就是拼命的干，努力的干对吧？有一句  话

叫天雨虽大，不润无根之草，佛法无边，只度有缘之人； 

但如果一个人了解了天，又了解了地，不了解人呢？什么字？所以就  变

成工字，这叫话提劳改，逼其做工。 

 

 

 

如果说能够把这企业的框架给定好，有没有可能变得更简单一点？企  业

的天时是谁？老板啊，企业的天时是老板我们就灭了，因为我们的  钱是

从谁那里的？钱是员工从客户上赚回来的对吧？是还是不是？  所以我

们的天是谁？我们的天是客户啊(图形）， 

 

 
 



 

如果说我们客户都不要我们了，

我们就死了大家同意吗？是还是不是？所以企业的天是谁？对，那企

业的地呢？企业的地不是老板，企  业的地是我们的产品(图形），我

们的产品要不要接地气，要不要？ 如果产品不能接地气，有没有可能

客户就不要？有还是没有？所以这  是产品，人呢？员工啊(图形）， 

我们员工是一个点的，我们现在

不能想一个员工了，我们要想一

个什么？对，我们要想一个团

队。 

 

你的企业多大是不是这三条边决定的？这是你的框架，大家觉得是还  是

不是？如果你的企业要变大，需要什么变？比如说这一栋楼是几层  的？

一层的对吧？之所以盖一层是什么决定的？是它的地基跟它的 

结构框架决定的，大家同意吗？是还是不是？如果要在上面再盖三层  楼

行不行？有密谋可能会塌掉？有还是没有？ 



 

 

如果我们的思维框架只有这么大，我们企业再怎么大，也就这么大大

家同意吗？是还是不是？那怎么办？那么我们要破框，要变大，这样

子我们的企业有没有可能变大？有还是没有？是不是三条边要一起 

变大，三条边一起变大框架变大我们的企业有没有可能变大？有还是没

有？（图形）来看，这是一个三维，产品、团队、客户是不是？你先

算出来你起来产品单价多少，服务了多少客户，有多少团队，看好，  我去

年做四千万，我算了一下我去年的产品单价是四万人民币，我去年服务

了多少客户呢？服务了四千个客户，然后我去年的团队有多少人呢？

我去年团队是 60 个人，我有没有速记有没有？有吧，但是我要进下

一步来细算，60 个人做了四千万，平均每个人做了多少钱？ 

66.666666 ，大家觉得是还是不是？四千个客户收到四千万，平均每

个客户做多少营业额？一万，是不是平均人均消费一万？是吧？那我

的产品是四万，显然没的变。 

业绩 产品 客户 团队 

4000 万 4 万 4000 60 

 1000 人消费 平均 1 万 平均 66.666 

万 

 

 

这是去年的框架，我今年目标是要增加 2.5 倍，2.5 倍要达到多少？ 



 

我今年的目标是设定一个亿，然后我再算一下，一个亿跟四千万比一  下

是不是相加 2.5 部，那 2.5 倍怎么增加？从哪里增加？ 

假设我跟兄弟们说，兄弟们，今年我们努力 2.5 倍，想办法突破一个

亿，请问一下员工听完会怎么样？他知不知道怎么努力？难道工作时  间

变成 2.5 倍长吗？显然把人搞死都不行，大家同意吗？是还是不是？

所以我怎么样去突破，有三个角度，看好。 

我的产品去年四万块一个，我增加 2.5 倍变成多少钱？变成十万块一

个，如果还是服务去年同样多的客户，从四万变成十万，服务四千个  客

户，每个客户怎么样？是一万，每个客户是一万对吧？还是一样的  消费，

我自然 2.5 倍，还是服务同样多的客户，有没有可能让我的业 

绩增加 2.5 倍？有还是没有？同样的，我的客户去年是四千个，我今

年要达到一个亿的话，客户要达到多少人？是不是要达到一万人？ 

假设每个客户还是同样消费一万块一个人，然后我的客户变成一万， 

有没有可能达到一个亿，有还是没有？ 

如果说这个员工去年做的 66 万业绩，今年我要让他增加 2.5 倍的业

绩，有没有挑战？有吧？但如果说我再招一个员工，复制他去年的方  法，

有没有也做到 66 万？哪个容易一旦？后者更容易还是前者更容 

易？后者对吧？所以我的员工去年有 60 个，我要增加 2.5 倍的话要 

变成多少人？我变成 150 人，所以大家有没有发现，我的框架有没 

有变成 2.5 倍？框架有没有变大？有没有？ 

 

 



 

业绩 产品 客户 团队 

4000 万 4 万元 4000 个 60 人 

 1000 人消费 平均 1 万 平均 66.666 

万 

1 亿（2.5 倍） 10 万元 1 万人 150 人 

 

 

但问题在哪里？问题在于我可以从产品上入手，也可以从客户上入

手，也可以从团队上入手，大家同意吗？但是如果我从一个点入手的  话

有没有可能出现问题？比如说我把产品涨价到十万，有没有可能客  户不

买了？有吧？如果我把客户从四千个变成一万人，但我的团队没  有改

变的话，有没有可能客户多了我服务不过来？有没有？ 

如果我的客户没有增加，产品也没有增加，我只是把团队的人数变多， 

有没有可能我的工资多花了，结果我就死了，是不是还是？所以在物 

理结构当中三角形是不是最稳的？是还是不是？所以三者一起来变，  

有没有可以快速的变大，有还是没有？ 

所以我这个想法是怎么来的，这个想法是今年一年初的时候想的，然

后我今年一月初的时候就把这个想法跟我的团队沟通，过去我设定目

标就设定我们今年要做多少营业额，结果设定了多少年都没有实现，  但

我今年的目标就把它落实成，兄弟们我们今年的目标是团队变成一百

五十人，兄弟们我们今年的目标服务一万个客户。 



 

大家觉得这样子会具体一点还是比较具体啊？比较具体吗，结果我们

公司的人都很清楚，我们今年的目标就是想办法让团队的人数怎么，  

跟客户的人数增加，同时我自己想办法，让我们的产品的价格怎么样？

变高，或者增加 2.5 个产品来卖，结果一月初我把这个方案在公司里

面落实完之后，四月份的时候，是不是只过了一个季度啊？然后我们

的财务就告诉我，他说报告老大，我们今年第一季度，已经完成了去

年全年的目标。 

也就是说我们今年三个月就做完了去年的营业额，只是思维做了一个

小小的改变，大家想不想这样的事情发生在你身上，想的请举手，所

以我们三天如何教大家把团队打造好，把产品优化好，把营销的流程

打造好，这样子我们就能够让自己的赚钱，企业也能够变得更轻松一点

这样好不好？可以吗？所以看好，这三者要变，先变谁？来，回答， 

这三者 要变，先变谁？人分为老板员工跟客户，先变是？先变老板， 

所以第一个老板要止，什么叫止啊？《大学》里面说过大学之道，在

明明德，在亲民，在止于至善。知止而后有定，定而能静，静而后能

安，安而后能虑，虑而后能得。什么叫止？这个止跟刚才这个一样，  我

们至少要知道我们的目标，要不要？ 

人不成功有两个因素，一个因素是目标太大了，另外一个因素呢？目  标

太小了，这样能听懂吧？ 

第二个老板止了之后，接下来要什么？要静，我们现在的人是很  浮

躁的还是不浮躁的？很浮躁的大家觉得是不是？浮躁的原因是什么？



 

因为我们过多的关注了竞争对手或者外面媒体的报道，大家同意  吗？媒

体一报道某某人公司一上市，变成中国首富，某某人创业两年  公司上市

一下变成亿万富翁有没有？但是媒体报道只是报道一个点还是报道一

个面？他可能忽略了别人之所以两年能成功，是因为背后  花了很多时间，

经营积累的结果，大家同意吗？所以我们要不要静下  来？要不要？ 

第三个要记一个字，叫什么？敬，敬就叫做敬畏，各位老板要不要敬  畏

员工，要不要？要还是不要？老板要不要敬畏客户？ 

曾经有个漫画是这样写的，有一个炸油条，刚开始的时候比我还瘦，  所

以他炸的油条又粗又长，后来他慢慢赚到钱了，就变成一个大胖子， 

开始炸油条炸的又短又细，有没有很多人刚开始创业的时候会很尊重 

客户？然后慢慢赚到钱之后屁股就翘起来了，然后他就忽略了他成功  的

基础来自哪里，是还是不是？ 

所以记住，不忘初心，方得始终，时刻保持敬畏之心，这时候客户才  有

可能永远的忠诚于我们，大家同意吗？大家觉得是还是不是？对于  我们

的行业要不要相信它？要不要敬畏它，要不要？ 

当然最最关键的一点是什么？最最关键的，境，境叫做境界（第四字  

幕）。 

大家觉得一个人成功是靠他的智商还是靠他的修为？大家写下来，  影

响我们人生成功最大的障碍，不是我们的智商，而是我们的修为，  或

者是我们的境界。 

听好，我们能成功是因为绝大多数人希望我们成功的结果，大家同意



 

吗？是还是不是？如果我们境界不够，我们就很难让别人帮助我们，  而

别人为什么希望我们成功，主要的原因是因为他可以从我们深深获得

好处，如果你能够让足够多的员工从你的成功获益，员工希望不希望

你成功？如果你能够让足够多的客户从你身上获益，有没有很多客户

希望你成功？有还是没有？所以企业做大了，说白就两个字，你能够

跟多少人产生关系，你的企业就能做大，同意吗？ 

一个企业能成功是因为各方面关系都理顺的结果，如果关系没有理顺  是

做不大的，你想不想让银行希望你成功？问大家一个问题，我们平  常去

存钱的时候要不要排队？贷款的时候呢？VIP，所以银行是喜欢 

存钱给他的人，还是喜欢向他贷款的人？听懂的请举手，所以拍拍右  边

人肩膀，成功的秘诀是要学会向银行贷款。 

如果你栽了，他贷给你的钱是不是拿不回来了？是还是不是？所以他  如

果贷款给你，他就希望你成功，因为你如果不成功，他的钱就收不  回去，

到底听没听明白？ 

即使贷款贷过来放在那里不用，也跟他产生一点关系，这样来讲的话，  因

为银行背后有很多资源，他有没有可能为了帮助我的客户陈公，把客户

介绍给你，有还是没有？这个是很重要的秘诀，好还是不好？当然我们

企业要成功，要不要希望上游的人也希望我们成功？上游都有谁啊？ 

上游是不是都有供应商，这时候就取决于我们的境界了，我们绝大多  数

人采购是不是都希望货比三家？是还是不是？记住以后买东西不要

货比三家了，那都是普通人的行为，以后你要改变一下，买东西要  货采



三家，采购的采。 

通常我们是不是都会说谁给我的价格最低我就买谁的？大家觉得是  

还是不是？这时候有没有可能一直压价？有没有可能？压到最后只  

有 A 中标，所以我把百分之百的量都给A，是还是不是？ 

万一我只跟 A 采购，BCDE 来找我的时候我会说什么？除非你给我更

低的价格，否则我不会跟你买大家同意吗？是还是不是？但是因为他 

给我的价格已经最低了，如果更低可能亏损，他们愿意不愿意干？所 



以他们每次找我的时候，我都不鸟他们，大家同意吗？万一哪一天 A 出

问题了，这时候我是不是没有原材料了？然后我会干吗？病急乱投  医，

去找他们，他们会说什么？过去找你你不鸟我， 

在呢？我也不鸟你，有没

有可能我就崩溃了？有还是没有？还有一个  因素，我是加工制造商，这

些原材料供应商背后有没有认识很多人？  这些人有没有可能需要购买

我加工过的东西？有还是没有？如果我只是跟 A 采购，跟他们没有

任何的关系，当他们的客户问他，我公司的产品如何的时候，他 

们会说什么？他们公司

的产品不行，因为他不是

我的原材料，你还是不要

买了，大家觉得是还是不
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