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宅易购总经理郎庆龙 

--客户的感受是第一位的 

访谈题记： 

宅易购作为保健品行业新型商业模式的实践者，坚

决摒弃过去那种以产品为导向，追求短期利益的传统

保健品营销方式，不断提高企业内部能力，首先让员

工有好的感受，最终实现客户有好的感受。 

本期《孟杨投资访谈》TIC 为大家采访的嘉宾正是

宅易购的总经理郎庆龙先生。对郎总来说，宅易购就

像自己的孩子，其成长的每个过程都铭记于心，下面

就请跟随聆听他讲述宅易购这个孩子是如何出生、成

长的。 

 

TIC：郎总，作为创业企业的采访，先给我们简要介绍下宅易购吧。 

郎庆龙：我们宅易购的定位就是以健康类的产品和服务，直接提供给客户，属于 B2C 领

域，但不是纯粹的 B2C，不是通过网络运营，而是通过电话销售为主，是数据库的精准营

销。 

 

TIC：这个想法是如何产生的呢？ 

郎庆龙：这个得从保健品的行业说起，保健品行业的市场需求向来都很大，但一直是比

较乱的一个行业，没有一个行业规范，很多商家厂家的做法都是炒作，虚假宣传，把这个行

业给做的没口碑了。但是在近 10 年，尤其是经济发达地区，比如江浙地区，规范方面做得

比较好，报纸上基本上看不到那些恶炒、夸大宣传的虚假广告，就是说进入了行业营销的转

型期。 

http://www.20070101.com/
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在成立宅易购之前，我在这个行业里已经做了十几年。在传统营销过程中，也会积累数

据库，但通常只做一个产品或者一系列产品。都是以产品为导向，光是注重产品的科技含量，

从研发角度推向市场，就是说我的产品如何如何好，你为何选择我。这样的营销方式也积累

了很多客户数据，但数据没法后续延展，因为没有一个产品可以做到老百姓长期去消费。单

一产品的营销，都有一个初始、成长、成熟、衰退的一个过程，像太阳神、三株口服液等等，

红极一时，然后衰退，第二个产品没有起来，最终企业也下去了。 

当时国外已经有在做这个数据库精准营销了，就是以消费者为导向，从消费者需求出发，

做一个结构是满足这个需求的。从年龄结构、经济能力、疾病特征、其他的生理需求等这些

需求，去做一个产品链，产品加服务的模式。我们也不是第一家，北京有家益生康健，比我

们早了 3 年，他在浙江也有投放，但重心在华北，北京、天津那一带，包括辽宁，南方这边

还是没有很好的扎根，所以我们当时就产生了做宅易购这个想法。 

 

TIC：刚这个具体是在哪一年，从想法到成立公司运营，这个过程是如何推进的？ 

郎庆龙：产生想法是在 2006 年，当时益生康健也就成立一年多。因为这个想法还不是很

完整，就开始做些尝试，在湖州、台州这些小城市做试点。做法也很简单，就是平面媒体，

几部小灵通，几个业务员，用电动车进行送货，有电话进来就接单送货。整个过程做下来，

感觉还是很不错的，想法得到基本的验证，另外也明白了做这一行需要很多资源的整合，业

务链条上需要媒体、技术，需要很多方面的支撑，完善的内部架构，这些靠一两个人肯定是

不够的，需要合作伙伴。 

 

TIC：我了解到的情况是这样，宅易购的管理层三个人，刚好分别负责市场、媒体、技术

三个方面。汪总（汪森林）负责技术，金总（金文博）负责媒体资源，您负责市场。这是一

个很好的结合，你们是如何走到一起的？ 

郎庆龙：在湖州、台州两个小城市试验的时候，他们还没进来。我和金总（金文博，在

宅易购中负责媒体资源）很早就认识了，当时我在深圳一家企业做的时候，他在浙江思美广

告，本来就有些业务往来，大家相处也很不错，当我有这样想法的时候，第一个想到的就是

他。我们是在 2007 年的 7 月份开始谈这个事的，探讨了有 3 个月时间，到 10 月份就确定要

做这个事情了。然后他就辞职了，大家把精力都放这上面，到 2007 年年底的时候，初步的

方案已经形成，开始招聘人员，组建团队。准备搭建呼叫中心，大家也不是很懂，正好金总

和汪总是同乡，汪总是做阿尔卡特代理的，大家谈了大概一个月，起先只是讨论购买这个设

备，谈着谈着，汪总觉得这个想法很有前景，也被我们影响了，就决定和我们一起做了。到
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12 月底的时候，就确定了以我们三个人为主要班底，出资等方面大家也都觉得没问题，就

开始筹备这个事。 

2008 年元旦，第一个员工进来，也就是在公司成立之前就开始招人了，从 2008 年 1 月

份至 5 月份，做市场调研，消费者行为分析，包括同行业、其他行业同类型企业的调研。像

红孩子、上海的母婴之家，虽然内核不一样，但模式上有些相似，我们会做些调研。 

 

TIC：从开始组建团队到公司最终成立，你们总共用了 5 个月时间做准备，什么时候第一

单生意进来，在这之前投入的情况如何？ 

郎庆龙：我们的第一单生意是 2008 年的 9 月份，公司成立是在 5 月份，成立之初有很多

事情，进驻现在的场地，设备调试等等，直到 9 月份才开始试运营。 

那个时候钱已经花差不多了，我们总共出资 500 万，只剩下 100 多万了，前后投入了有

350 多万，当时产品已经采购一些了，还有软硬件的设施、家具、人员开支等等。最大的是

软硬件的投入，这一块我们投了有 200 多万。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

图为 宅易购总经理 郎庆龙 先生 
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TIC：200 多万，这对当时的宅易购来说是个不小的投入，你们是如何考虑的？ 

郎庆龙：当时确实我们有些壮志凌云的感觉，就是现在来说，在同类型的的企业中，我

们的设备也还是最先进的。现在事实证明这个投入是对的，但对成立之初的情况来讲，风险

确实很大。其实做一个初级的呼叫中心，不需要投入这么多，大概 40 万左右的就完全可以

运营了。但是这个初级的设备是集成的，不能进行扩容，要扩容必需淘汰它，重新更换。虽

然我们投入比较大，但技术上一步到位，也为我们后来省了很多事情。 

 

TIC：在你们成立初期，瑞辰投资就投了你们 200 万，这个能给我们详细讲讲吗？ 

郎庆龙：当时情况是这样的，初期确实有些准备不足，从项目推进来看，没有预想中的

那么顺利。另外资金消耗也蛮大，包括人力成本的支出、软硬件的投入等等，对这些预判有

些不足，资金有些不够。那时也就剩下一百来万，而且一个月还得亏近 40 万，也就说很快

要灭火了，有了危机感。我也没做过任何融资的工作，也没有相关的途径，我们的身家全在

里面了，也没办法再从自己身上挖掘了。当时也主动去找了一些投资机构，可以说项目还是

非常非常初期，也没谁愿意和我们谈。刚好我们和商报的记者有些交流，然后记者就发了一

篇文章，介绍我们的企业，处于什么阶段，有什么样的资金需求。发出去了之后，有 10 多

家机构都来洽谈，有些是个人投资者，也有骗子。 

周总和申屠（周总，全名周林根，瑞辰投资的主要出资人；申屠，全名申屠鹏毅，瑞辰

投资的副总裁）是在见报后第二天就来的，之前我对他们根本不了解。到了这边办公室，大

家坐下来聊，现在想起来还是记忆犹新，大家能聊到一块去，对这个模式的未来有一定的预

期，未来会不会成长，怎么成长，对我们的团队也有较好的评价，当时周总就很认可我们，

然后就是申屠跟进这个项目，基本上就用了一个礼拜时间，整个事情就定下来了，之后就签

了投资协议，资金就进来了。可以说周总在我们成长过程中给了巨大的支持，包括后来我们

的贷款，临时资金的调用，没有周总的话，2009 年就不会这么顺利。 

 

TIC：这个支持除了资金以外，其他有哪方面的帮助在你看来是很重要的？ 

郎庆龙：这个多了，特别是规划方面，帮助我们去找到这个模式最具成长的那个点。他
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也是我们董事会的成员，董事会每个月开一次，来公司的话，周总来过两次，基本都是在市

里的茶馆聊。他的高度和所经历的过程，就是我们要经历的，所以给了我们好多经验，尤其

在我们浮躁时的帮助特别大。 

 

TIC：宅易购发展了也快两年了，给我们介绍一下这两年的发展情况吧。 

郎庆龙：2008 年由于各方面都还处于初期，人员是新招聘，话术不怎么懂，整个队伍都

还很弱，销售额都处于较低的水平。2009 年，我们成长的很快，从 1 月份做了 10 万元销售

开始，2 月份 20 万，3 月份 60 万，4 月份 80 万，5 月份 120 万，到五月份就盈亏平衡了，6

月份 150 万，7 月份 200 万，8 月份 270 万，9 月份 300 万，到了 10 月份有个小波折，由于

成长比较快，内部协调出现一些问题，当时的精力都在业务上，对内部管理有些忽视，人力

膨胀，规模上来了，到了 100 多人的时候，管理的问题有些凸显，问题出来了以后，我们就

开始调整，到了 12 月份，销售回升，突破了 400 万，今年这几个月基本都在 400 万以上。 

 

TIC：这个增长速度是相当快的，实现这样的增长，最关键的是什么？ 

郎庆龙：最重要的是顾客的感受，顾客除了产品之外还想要什么，顾客购买产品的背后

就是要健康、快乐，这是退休后的老年人两大需求。健康不仅是提供产品，快乐可以通过各

种活动，甚至一个电话传递，通过这些内容，给顾客感受。今年的重点在这里，也是个调整

年，重点还是打造团队。 

我们所面对的是这个产业巨大的商机，如何从行业的角度来扭转这个行业给人的不良印

象，真正要做的是从客户感受出发。健康品这个行业，如果是追究短期利益，营销的方法很

多，想拿到利润也很容易，但透支了客户的信任，早晚是要被淘汰的，所以说顾客的感受和

信任是很有价值的。这个光我们几个人这么想是没用的，要公司全员都能够重视。对我们高

层管理人员来说，我们所要做的是员工的感受，如果员工的感受不到位，那顾客的感受一定

不到位，一定是同步的，而且先做的必须是员工的感受。所以今年整个计划中，公司架构、

员工的成长计划、收益计划、快乐氛围的营造、绩效系统等等都要重新梳理过。把这个已初

步验证的商业模式，再做些提高，这个提高一定是整个全员素质的提高。在我们看来，虽然

整个行业来看，竞争很激烈，其实完全不关乎竞争，完全不关乎别人，完全在乎自己，在于

自己内部的能力。任何的商业模式出来后，都会有很多很多企业，最后剩下的往往就几家，

谁能剩下来，拼的是内部的核心竞争力，核心竞争力就是团队的凝聚力。 

 

TIC：今年除了内部的调整、提高以外，还有哪些重要的目标？ 
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郎庆龙：经过内部的调整，往后发展前景是非常好的。最近我们接触了一些全国各地传

统的保健品营销企业，他们所面临的问题是营销的转型，他们手里有大把的数据，但是没办

法挖掘它的价值。我们将进行这样的结合，把宅易购的营销优势、系统资源和当地的数据资

源、媒体资源、地缘优势相结合，然后以合股公司的形式运作。下半年就会在几个省陆续展

开，第一家在黑龙江，然后是北京、辽宁，逐步走向全国，这种合作开展了之后，宅易购的

发展就不是今年 1 个亿明年 1.5 个亿这样的发展了，而是有可能实现几倍的增长。这是建立

在一个成熟的商业模式基础上的复制，不是单纯的复制，而是结合当地资源的复制。如果是

单纯的复制，我们要进入一个市场，那就需要较长时间才能提高，就像我们在杭州需要一年

的时间才能成长到现在的高度。结合当地资源的复制，这样我们的成长速度会非常快，另外

我们作为控股方，可以把报表都合并起来，宅易购的价值也会上来。 

 

TIC：实现这样的目标是否建立在二轮融资成功的基础上呢？ 

郎庆龙：今年我们重要的就是把目标实现，把团队建设好，内部的素质和能力真正提高。

做到这些了，那我们就可以去全国布局，实现高成长。这都是建立在内部系统完整和内部团

队能力充分提高的基础上。不然引进投资是很容易的，但资源是有限的，如果结合一次没有

成功，就没有第二次机会了。像我们黑龙江这种公司的合作，也是模式的延伸，同时也是个

验证的过程，计划在 3 个月内把黑龙江的资源集中起来。得到验证之后，那就是需要资金的

时候了，现在资金方的谈判也都在进行中，包括有些机构来谈收购等。但是我们现在不需要

钱，每个月自己都有盈利，如果复制的方法没有确定、没有验证，我们要钱没有用。我们企

业内部的基本功是扎实的，另外数字是有说服力的，迟早进行二轮的。关键是什么时间走，

结合什么样的资金方最合适。 

我们也接触了很多机构，也确实碰到了和我们特别切合的投资者，又是行业内的，有数

据资源的、网点资源的，应该说是战略投资者了，双方谈得也很愉快。虽然现在还没进来，

不是说越晚越好，而是双方都在等待那个最合适的时候。 

 

TIC：郎总，最后给我们推荐两本书，同时给广大的创业者提些建议吧。 

郎庆龙：我觉得有两本书不错，一个是《当下的力量》，还有一本书是《加减：让每个人

成为资源》。 

我觉得创业要想成功，首先得成为那个人，得道术双修。很多人只求术不求道，这样的

人是很累的。作为一个创业者要做好两点，一个是尽心制胜的状态，就是尽了自己的能力去

获胜的态度；另一个就是爱，你的爱有多大，你的格局就有多大。这个不是说我已经做到了，
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是正朝着这个方向努力。 

 

申明：《孟杨投资访谈》保留本栏目所有版权，包括文字、图表、声音资料。如需转载请与

《孟杨投资访谈》TIC 栏目组联系，并在授权范围内注明来源，保证作品的完整性。违反上

述申明，TIC 将追究其相关法律责任。 

 

特别鸣谢以下赞助商：阿里巴巴  多方网  诺亚财富 

TIC 同步发行声音稿！欢迎致信：TIC@TICview.com 

近期人物：万豪投资  仇建峰 
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