
创业赚钱的自然增长方法

在上一篇文章《为什么取出公积金还清投资人》中，我讲到了我想到的一个创业做事的方法，低成
本试错，齐心协力合伙。首先，先靠自己一个人。看看自己一个人能否创业养活自己。接着，如果
要合伙，最好是大家都不拿钱，合伙分红，按项目分钱，按谈好的回报分钱。如果我们找不到愿意
同甘共苦的合伙人，说明我们能力还不够合伙，那最好单干。接着两个人合伙干，多了人，就三个
人合伙等。如果融资了，要招员工，最好找愿意拿股票低薪的员工。如果我们找不到，说明我们的
能力还不适合扩张。

这是真正自然增长的方法。这是不冒进踏实前行的方法。创业是如此难，整个团队盈亏平衡是如
此的难，以至于我们必须勇于付出甚至于无私付出很长时间。阿里巴巴早期，马云和他的 18 个合
伙人，共同冒险共同创业。他们后来如此成功，跟他的早期形式息息相关。王兴，和他的伙伴们，
合伙多年，接着再创立美团，才有大成，也不是偶然的。

我周边有很多的创业团队，从公开消息上和周边的朋友聊天中，也了解到很多创业故事，亏了百
万千万上亿的，很多。整个市场环境变得越来越理性，然而这些年也走出了很多年轻能干的朋友，
继续在创业中，融资了百万千万美金的。不得不佩服他们能力真强，我是没融到这么多钱，在这样
的市场环境下，我也不敢继续走融资的路子。当我艰难把投资人投资的钱，几十万，挣回来之后，
和各种朋友打过交道之后，我甚至觉得创业很累很辛苦，有点想放弃。是我一个人的问题吗？似乎
很多创业者都是这样。周边大多数人都觉得赚钱不容易。

回头看看我们父母，我们上一辈人，似乎他们一辈子就是在大城市买了一套房子。这还是幸运的，
在 2015 年前上的车。这几年上车的，在努力还着房贷。中国，过去二十年，就是一个很大的建筑
工地。大家用钱买了很多房子，然后国家用这些钱建了很多基础设施。又出现疫情的，一些人房贷
都还不上了，卖车卖房为家里的公司续命也不少。

这是整个社会的背景。一些大公司的股票今年还在涨，而中小上市公司的股票难看的多。他们是
这个社会最能挣钱的商业主体了。周边一些朋友今年挣了不少钱，一些朋友做起了微商，一些朋
友失业了，一些朋友找工作找了一段时间，一些朋友在努力找工作，很多朋友继续在公司上班。

创业挣钱，是很讲究投入产出比的。大公司，钱多用户多人才多经验多，能盈亏平衡，有个别的能
盈利不少。中小上市公司，也非常努力了，可财报还是很难看，继续在扩大亏损，很大一部分在于
市场推广费用。市场推广费用不投入，没有新用户新增长，没法保持同样收入水平，投入呢，那流
量成本现在是水涨船高。有网红、小团队、资源较多的个人挣了不少钱，是因为他们投入产出比
高，产出很高，成本很低。也有的朋友考投资炒股炒币，今年挣钱了。

长期主义这个词很火。是的，万事都要考虑长期。晴天要想到雨天。融资一次不难，难的是一直融
资。赚用户一次钱不难，难的是一直赚用户的钱。赚客户一个项目的钱不难，难的是一直赚客户的
钱。请求朋友帮助一次不难，难的是让朋友一直帮我。

为什么难呢。难的是这些事都要我们一直付出，而且要让对方非常满意。要让现在的投资人满意
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了，才能帮你融到下一轮或者在投资圈给你引荐。要让用户满意了，才能等来下次用户需要时再
购买我的东西或服务。要让客户满意了，才能下次有需求时找上你或者给你介绍客户。要让朋友
满意了，答谢了朋友或回报了朋友，下次才好开口请求朋友。

创业者们通常是有理想比较正直愿意冒险愿意多付出的人，否则他们老老实实上班就好了。确实
大家也都是俗人，也都在追求名利。但通常他们，要照顾好投资人员工用户，还是挺有责任心的。
然而他们还是会犯很多错误，踩进很多的坑里，搞清楚创业赚钱的关键，搞不清楚世间的很多事
情，外界也发生很多的变化，导致很多时候他们亏了投资人许多钱或者负债累累。

巴菲特说，如果一件事不能长期下去，那么它总会停下来。大概指的是企业股市等商业领域的事
情。如果企业一直在亏损，那么总有它破产的一天。

有句话说，能救的唯一只有用户客户。这也确实是真的。总不能靠投资人吧。钱总归有来的地方。
谁给企业输血呢。

创业开公司，通常我们觉得公司里有几个员工，有几十人团队等。然而这是更困难的，团队需要管
理，如何让一个团队盈亏平衡呢。

我创业前在公司上班每个月工资 1万 4，然后我辛苦创业一年后，通过卖课程，一个月流水才有一
两万，我这里分到一半。我是工程师出身，刚出社会，什么都不懂，这一路踩了很多的坑。所以那
会我就感慨，公司上班挣钱是这样容易，为什么我创业却这么难。我以为是我的问题，后来才知道
很多公司原来都一样啊。

在这里不想得罪任何上班的朋友。我上过班，未来也可能回去做打工人。这么多朋友终究选择上
班，是因为上班在当前环境确实是最佳而稳定的挣钱方法。

这么多月入一万两万的朋友，他们做微商或者自由职业者，有多少可以稳定地一年到头地挣到这
些钱呢。不可否认，有些优秀的可能挣到更多。然而很多人挣不到吧。我在朋友圈卖课的宣传外包
公司的，在朋友圈上怎么挣钱再了解不过。

很多朋友刚开始做微商还行，本身以为没人支持我的，结果还是不少朋友支持我，第一个月就挣了
几千，然而第二个月呢，第三个月呢，一年后呢。看在朋友的份上，我支持一下，然而很遗憾，拼
多多就很便宜哦，跟朋友聊天买个东西也有点不太方便，我也得每天忙着上班挣钱空闲时间不多。

所以大家也看出来了，自己创业或做自由职业者，很难稳定长期做下去，还不如在公司上班。智
维，他好像干过挺多事，折腾过各种挣钱的方法，交了些朋友，卖情怀讲故事也一套一套的，他也
几度想回去公司上班了。只是他好像节俭开支、心无大志的，还在磨蹭磨蹭。

大家都很聪明，都会选择最佳利益的途径。有很多公司可选，这个公司没能盈亏平衡没能继续走
下去，那不好意思，不关我事，要倒闭裁员或精简成本辞退我了，我找另外一家就行呀。公司有很
多的开支啊，也不全是人工成本啊。公司有很多的人啊，也不是我拖后腿啊。今天公司倒闭了，创
始人负债了，那不好意思呀，给我的工资我都花完了，我还有房贷呢。

2



这就是现实。大家说，这社会，人人都是韭菜，就看谁强谁弱，谁被割得狠一点，谁被割得轻一点。

这也是为什么我一开始讲，创业公司，团队人员要自然增长。尤其融资到许多钱的时候不要骄傲，
不要得意，少花钱。当然似乎融资到许多钱的朋友，都不会点开这篇文章看。他们很忙，他们不觉
得能从我这里学到东西。

我说的方法，是非常有道理的。一个人创业养活自己，做微商、做自由职业者或者做自媒体，稍微
长期一点地做个半年一年的，养活了自己，说明懂得了怎么服务用户客户，懂得了怎么挣一点钱。
一个人，能说服朋友合伙，共同冒险，同甘共苦，共同分享利益，说明他懂得了怎么和人长期合
作，怎么把事情做得公平，他把人性看得很清楚，他也把创业的困难看得很清楚。接着一个团队，
说服成员优先拿股票少领工资，说明他懂得了考虑长期风险，懂得了团队管理，懂得了把利益绑
定，懂得了怎么让团队齐心协力。拿一份市场价的工资，然后每天做些事情，给公司贡献一点力
量，这样的状态真的很难成功，需要的是每个人做微商那样，倾尽全力，不惜求助所有朋友，不惜
冒着被很多朋友屏蔽或删除的风险去挣一点小钱。

大家做微商，难道不知道会被屏蔽或删除吗。我想应该是都知道的。他们很多人也不想做吧，是生
活逼得大家真没办法。这线下做点生意，要各种投入，只能线上投入低成本试试。

要说服一个朋友合伙创业，很难吧。大家都要维生都要生活费，朋友接着可以选择一份工作，为什
么跟着我合伙呢。别看智维朋友多，他也有些经验，他也认为他还是一个人先把事情做好慢慢来，
后续再考虑跟人合伙。我选择一个人是因为，合伙有合伙的问题，合伙那就要好好地做生意了，不
能我今天想写篇文章做个视频接个广告，就去做，要有共同一个目标去做。合伙，我也得找个朋
友，愿意天天相处，就像和老婆一样。然后，我能说服我老婆跟我一起合伙吗。哈哈。好像挺难
的，她现在工作干得好好的，也不愿意和我辛苦做外包项目。

所以，马云早期创立阿里巴巴，能找到 18个合伙人可真牛。他们有共同的愿景，他们愿意很辛苦，
他们真的想干一番事业。

要说服一个员工多拿股票少拿工资很难吧。市场上那么多公司可以选择。然而省钱就是赚钱。是
说服让一个员工少拿几千块工资容易呢，还是从客户那里多挣几千块钱容易呢？对市场前景、产
品前景真的这么自信吗？是让员工这里一年省下几万块容易，还是从客户那里一年多挣几万块容
易？是，这样相信我们梦想的员工很难找，然而找到愿意付钱给我们的用户客户是不是更难？

总之，创业是很难的，要可能省钱，也要尽可能赚钱。团队越大越不好控制，团队越大 KPI 指标
等的也越强悍。在阿里巴巴，听说把男人当畜生用，把女人当做男人用。几个月连续加班的。我现
在更加理解了。

我意识到我这些话讲得有点刺耳，可能我创业这些年挣的钱太辛苦罢了，可能我的教训太大罢了。
我没有别的意思，我只是想各位朋友每个人都开开心心的，创业赚钱都能长期下去，要特别注意
风险，能一直好好地玩下去。

我的投资人，笑来老师，最近写的书，《微信互联网平民创业》，极力推荐下。我之所以这么做事，
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也是受他启发。他可是比我做过多得多的事情，他能长期地挣到钱，越挣越多。很佩服。他写了很
多本畅销书。起初他一个字一块钱，如今一个字一万块钱。因为他每次都写得很好，越来越多人信
任他，愿意买他的课程，买他的书，加入他的践行群一起报团成长。

我在高中时就读了笑来老师的书，《把时间当做朋友》。也看很多 YC孵化器创始人 Paul Graham的
文章。我渐渐选择走他们差不多的道路。学着写很多文章，学着把文章写好。他们的文章教会了我
一些东西，我折腾了一圈后，也渐渐更理解他们所说的道理。

人生中，很多事情是急不来的，财富和名声最好是自然增长的。如果我不出名，就几百几千朋友愿
意读我文章，那就这样吧。因为我文章写得不够好，或者当前环境下大家忙着工作挣钱没空读我
文章等的，那就这样吧。因为我去很多群宣传或者请求朋友转发，这些事情都不可持续。我文章要
怎么才能火起来。我要理解社会的欲望，我要理解陌生人想看怎么样的文章，我要理解微信里传
播的规律。我文章要做到一个陌生人点进来看，很有收获或者很感动然后想转发，才能火起来。

阅读量的自然增长，用户的自然增长，粉丝的自然增长，都是这个规律。抖音上也是这样的，抖音
有抖音的规律，但变化不大。抖音，最重要的是做好内容，是做到一个陌生人看了我的内容，跟我
完全不认识的，会看完或点赞留言等的，才能传播起来。

我抖音视频号玩得不够好，抖音有几百个粉丝，视频号播放量 15万，然后有 90个关注。主要记录
生活，发了几十个作品这样。我随便玩玩，有几个视频号播放量比平时的多，有一万多播放，是我
的成长故事、结婚通知和婚纱照拍摄等的视频。他们为什么播放量很大，是有原有的朋友点赞留
言祝贺，更重要的是一个陌生网友面对这样的内容也会耐心观看、祝贺鼓励一下。

这很难吧。智维他视频号做了 15万的播放量，才涨粉了 90个。这是没有任何诱导关注的。除了上
面的原因之外，我还觉得我还没想好输出哪一类内容，未来要做怎样的事情，好奇我这次做内容
就完全靠自然增长会是怎么样，比较佛系。大家也都是微信好友了，比较熟悉了，没有再关注我的
视频号也很正常。粉丝少，但我想我明白了很多道理，我学到了东西。

这也是我为什么想写这篇文章嘱咐提醒朋友们。创业赚钱是不容易啊，而且会越来越不容易。取
得人们的信任是这样难，把一个陌生人转变成朋友，接着转变成会付费支持的朋友，是这样难。

这是创业赚钱的自然增长方法。这也是个人成长的踏实靠谱之路。我们有很多基本功要学，我们
挣点钱有许多要学要付出的，群众的眼睛是雪亮的，群众和客户是不好忽悠的，钱是最聪明的。
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