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支招：小本創業商機破解 創業不再難

慎選項目
很多人由於不熟悉市場，往往是

跟著感覺走，看到別人做什麼生意

賺錢，就盲目仿效跟潮，也不考慮

自身實際情況。這樣，往往因為市

場供過於求或不適合作這項經營，

結果把手中的本錢變成一堆賣不

掉的陳貨。因此，在投資時，要學

會鑽空子，找冷門，做到“人無我

有，人有我憂”。

見縫插針
經濟愈發達，社會愈進步，人們

的需求就愈細化，一個個大市場之

前是一定存在著適合小本經營的

縫隙市場。因此，小額投資者應該

跳出固有、狹窄的思維模式，更長

遠地去把握市場運作規律，深入研

究消費需求，獨辟蹊徑經營人無我

有的商品和服務，巧占市場盲點。

比 如，經營與大 眾商品相配 套 的

商品;開辟三百六十行之外的新行

業，為消費者提供多層次的便利服

務。

快速反應
時間抓得緊，商品可增值;時間

抓不緊，黃金也貶值。因此，誰的

反 應速度快，適 應市場的 動態變

化，誰就能贏得時間、爭得經營主

動權。小本經營者只要時刻保持清

醒的頭腦，及時對市場變化作出靈

敏快 捷的反 應，抓住稍縱即逝的

機遇，一定能夠實現小本大利。如

“變形金剛”剛剛引進中國時，最

早獲知信息並預測其廣闊前景的

皆是一些小商人，他們迅速與開發

商建立了穩固的經銷關係，投資不

多卻獲利頗豐。

急客戶所急
資 本 雄 厚 的 大 企 業 經 營 重

“守”，做小生意的小本經營則應

重“走”。資本雄厚，可以通過各種

媒體發布促銷廣告，利用自身優越

的經營環境、齊全配套的商品和服

務等待顧客自己上門。而經營小本

生意如果固守城池是不可能有所

作為的。這方面最明顯的例子就是

街頭的流動攤檔，他們所經營的商

品一般都是日常生活用品，每家每

天都得用，而且有的人特意迎合顧

客的需求，常常送貨上門，收入不

菲。

薄利多銷
俗 話 說 得 好：“三分 毛 利 吃 飽

飯，七分毛利餓死人。”小本經營資

金相當有限，如果只注重高額利潤

則容易造成商品積壓，資金周轉不

了，影響下一步的經營，長此以往

就會形成惡性循環。奉行薄利多銷

的原則，儘管利潤微薄，但價格降

低了，在競爭中比別人具有優勢，

就能吸引顧客，照樣賺不少錢。

有利即為
賺大錢是許多人的夢想，但大多

數人終其一生，卻難以夢想成真。

這其中很重要的一個原因是他們

賺錢心太急切，小錢不想賺，大錢

賺不來。曾有位百萬富翁說過：“小

錢是大錢的祖宗”。生活中不少腰

纏萬貫的人，當初就是靠賺不起眼

的小錢起家的。溫州人善做生意是

出了名的，但你可知道，

很多溫 州人 是 靠生 產 經

營打火機、紐扣、繡花針

等 小 物 件而實 現發 家 致

富的。這些小產品的利潤

才幾分錢，有 的甚至1分

都不到。在許多人對此人

不屑一顧的時候，精明的

溫 州人卻 依 靠 它們 實 現

了賺大錢的夢想。

創 業 賺 錢 從“ 個 性 市

場、綠色商機、女人和孩

子、連 鎖 加 盟 ”所相關的生 意 入

手，是當今發財致勝的選擇。

思路一：凸現個性獨占市場
不 可否認，現時的消 費在不斷

的升級，吃飯、穿衣、通訊的基本

訴求從 沒改 變，但彰顯個性已是

更新更高的消費主流和要求。而商

機也正是附著在提供“個性選擇”

上。

隨著市場環境的成熟和競爭的

加 劇，老 老實 實做傳 統零售的空

間已十分有限，幾年前流行的那種

“跟風創業”更是已經鮮有市場。

店鋪只有在追求個性張揚的努力

中，才能吸引住顧客挑剔的眼光;

只有擁有鮮明的個性化，才能使你

的店鋪在殘酷的商業競爭中脫穎

而出，在減少競爭的同時開拓發展

空間。

思路二：女人孩子錢仍好賺

猶 太 人 說，“ 賺 女 人 和 孩子 的

錢!”這一條創業金言經過時間的

考驗依然屹立不倒。不同的是，現

在女人和孩子的消費興趣發生了

些許變化。

有關調查顯示，70%的社會購買

力來自女 性。大 到商場小到街 邊

店，消費的主力都是女性。以往創

業老板多為男性，但從近年來參加

各創業展的數據顯示，男性與女性

創業意願的比例已基本持平，因此

女性創業意願提高，也是女性概念

店經營型態發酵的原因。同時，從

中國社科院公佈報告顯示，子女教

育消費已經超過養老和住房消費，

成為居民儲蓄的最大目的。

思路三：加盟瞄准高門檻
連鎖加盟被很多創業者視為低

門檻的創業捷徑。實則未必。

創 業 狀 況 調 查 顯 示，選 擇 連

鎖 加 盟 創 業 的 占 到 調 查 人 數 的

32.5%，而打算投入創業資金在10

萬元以上的僅為16.7%。這一誤區

也正是撰寫本文需要將此獨立成

段的一個重要原因。

加 盟 連鎖企業，投 入不菲的 加

盟費 和保 證 金，投資者主要圖什

麼?相信絕大多數投資者最為看重

的就是品牌。

小本創業時，應 該注意以下事
項：

1、生意是為社會大眾貢獻服務

的，因此，利潤是它應得到的合理

報酬。

2、不可一直盯 著顧客，不可糾

纏。

3、地點的好壞，比商店的大小更

重要;商品的好壞，又比地點的好壞

更重要。

4、商品 排列得 井然有序，不見

得生意就好，反倒是雜亂無章的小

店，常有顧客登門。

5、把交易的對像都看成自己的

親人。是否能得到顧客的支持，決

定商店的興衰。

6、銷售前的奉承，不如售後 服

務。這是製造“永久顧客”的不二

法則。

7、要把顧客的責備，當作“上帝

的話”，不論是責備什麼，都要欣

然接受。

8、不必憂慮資金的缺乏，該憂

慮的是信用不足。

9、採購要穩定，簡化。

10、只花一 元 錢 的 顧 客，比 花

一百元的顧客，對生意的興隆更具

有根本性的影響力。

11、不要強迫推銷。不是賣顧客

喜歡的東西，而是賣對顧客有益的

東西。

12、要多周轉資金。一百元的資

金周轉十次，就變成了一千元。

13、遇見顧客前來退換貨物時，

態度要比原先出售時更和氣。

14、當著 顧 客 的面斥 責店員，

或 夫妻 吵 架，是 趕 走 顧 客 的“妙

方”。

15、出售好商品是件善事，為好

商品作宣傳更是件善事。

16、要有這樣堅定的自信和責任

感：如果我不從事這種銷售，社會

就不能圓滿活動。

17、對批發商要親切。有正當要

求，就要坦誠 地 原原本 本 地 說出

來。

18、即使贈品只是一張紙，顧客

也是高興的。如果沒有贈品，就贈

送“笑容”。

19、既然要雇店員為自己工作，

就要在待遇，福利方面訂立合理的

制度。

2 0、要 不 斷 創新。美 化商店 的

陳列，也是吸引顧客登門的秘訣之

一。

21、浪費一張紙，也會使商品價

格上漲。

22、商品售完缺貨，等於是怠慢

顧客，也是商店要不得的疏忽。這

時，應鄭重道歉，並說，“我們會盡

快補寄到府上。”要留下顧客的地

址。

23、嚴守不二價。減價反而會引

起混亂和不愉快，有損信用。

24、兒童是最好的顧客，對帶小

孩的顧客，或來購物的小孩，要特

別照顧。

25、經常思考當日的損益，要養

成不算出今天的損益就不睡覺的

習慣。

2 6、要 得 到 顧 客 的 信 譽 和 誇

獎：“只要是這家店賣的，就是好

的。”

27、推銷員一定要隨身攜帶一、

兩件商品及廣告、說明書。

28、要精神飽滿地工作，使店裡

充滿生機活力，顧客自然會聚集過

來。

29、每天的報紙廣告至少要看一

遍。不知道顧客訂購的新產品是什

麼，是商人的恥辱。

30、經商沒有所謂景氣不景氣，

無論情況如何，非賺錢不可。

源自：世界創業實驗室

經營小本生意是一門藝術，要講究策略技巧。是對於經濟不是很充裕朋友們來說，就更要謹慎
從事，盡量選擇低風險的投資渠道，合理運用營銷策略，充分發揮自身的優勢，方能積少成多。

一 個 朋友，在一家 軟件 的大 企

業做了十年的軟件研發，想出來創

業，問我要注意什麼。我開玩笑說，

要想成功，必須學習互聯網創業的

“葵花寶典”，第一條就是 “揮刀

自宮”。

大的軟件公司有很多資源，研發

能力不錯，各種推廣資源也非常優

越，但很少開發出來優秀的互聯網

產品。初步 看上去，原因很多，比

如很難調動個人的積極 性、內部

管理協調非常困難等。我認為還有

一個重要的原因，就是方法不得當。

大公司資源多，一個互聯網創新項

目，投入大量資源後，公司期望值

高，考慮的問題 自然多了，反而不

容易做好。

從大公司離職出來創業，首先要

“揮刀自宮”，干掉大公司這套做

法，控制成本盡量少花錢，集中精

力和資源解決核心的一兩個問題

就足夠了。

不要想太多，不做太長時間的計

劃，尤其是計劃不能太復雜！創業

成功需要的是發現機會和快速突

破的能力，再加一點運氣。大公司

的工作經驗太多，有時候反而會限

制自己的做法。互聯網創業，越簡

單越單純，越容易成功！

1. 專注：解決用戶一 個迫切的
需求，解決的問題一句話就可以說
清楚。

(1) 一個明確而且用戶迫切需要

的產品，很容易找到明確的用戶群。

這樣，產品研發出來後，不容易走

偏。(2) 選擇的用戶需求要有一定

的普遍性，這點決定這個產品的未

來市場前景。(3) 解決的問題少，開

發速度快，也容易控制初期的研發

成本和風險。(4) 解決明確問題的

產品，容易給用戶說清楚，推廣也

會相對簡單。

2. 極致：要在這個功能點上做
到所有同類產品的極致，做到最好
才能贏。

(1) 極致是互聯網產品的核心，

只要極致才能超出用戶的口碑，形

成口口相傳的效應，給後期的推廣

帶來了很大的便利。(2) 專注才能

做到極致，做到極致才能擊敗競爭

對手。

3. 快：開發周期一定要控制在

三到六個月的時間，一定要快。
(1) 互聯網時代，用戶需求變化

比較快，而且競爭也比較激烈。快

速的開發，容易適應整個市場的節

奏，並且節約成本。(2) 用戶試用過

程中，如果發現問題，反應速度也

要快，盡快改善盡快更新。初期，

我認為要保持在一兩周的更新速

度。

4. 口碑：初期市場營銷堅持少
花錢甚至不花錢，才能看出產品對
用戶真正的吸引力。

(1) 產品完成後，不要 著 急，先

堅持在一個小規模的用戶群中試

用，聽 聽用戶反饋。(2) 大 規 模的

推廣會帶來如下的兩個問題：一、

投入大量市場費用後，用戶期望值

很高，如果產品不完善，很容易引

起負面的口碑，為以後的推廣留下

了隱患。二、大規 模市場推廣得到

的測試效果不准確。如果產品不完

善，甚至需求選擇有問題，會被數

字掩蓋。當推廣費用停止後，用戶

量不增長甚至下滑，再改就來不及

了。過去幾 年成功的互聯網創業公

司，其實在市場營銷上花的錢都非

常少，但這些公司在市場營銷上花

的精力並不少。(3) 剛開始最重要

的推廣技巧是搜索引擎優化和病

毒式營銷。

互聯網創業的葵花寶典就是“專
注”、“極致”、“快”和“口碑”！

一次 完美的互聯 網創業，最 好

是技術、產品高手搭配的兩三人創

業，三到六個月內完成產品，再用

半年到一年的時間測試完善產品，

達成 初步成 功的門檻，再尋求融

資，摸索成功的商業模式，然後投

入大量的市場資源推廣，形成規模

化業務。

初步成功的標準，不同的業務要

求不同。我有一個簡單的標準供大

家參考，就是產品推出半年到一年

時間，網站頁面過一百萬 PV，或者

客戶端產品日淨增安裝量 1 萬次，

而且用戶數還在持續增長。達成這

個目標之後，需要琢磨的事情，就

是在保持增長速度的同時，如何探

索好的商業模式。

源自：雷軍博客

微軟聯合創始人保羅•艾倫 ( 圖

右）的 回 憶 錄《謀士》(Idea Man)

周一正式出版了。他在書中回憶了

好友比爾•蓋茨的一些驚人之舉。

蓋茨在書中被描繪成了一名難

對付的談判者，但同時也包含一些

蓋茨在兒時和微軟創辦初期的軼

事。以下就是他披露的蓋茨十大瘋

狂之舉：

1、翻垃圾箱找源代碼
高中時，蓋 茨 和艾倫 通 過一台

DEC 迷你電腦練習編程 技巧。但

是 由 於 這 台 電 腦 屬 於 一 家 名 為

C-Cubed 的當地企業，而作為學生，

他們二人無法像該公 司的員工一

樣獲得足夠的信息，這令他們頗感

苦惱。所以，艾倫會在晚上帶著比

自己小的蓋茨來到該公司的垃圾

桶裡尋找有趣的東西。有一次，他

們找到了一份打印 出來的 TOPS-

10 源代碼，這解開了很多謎團。

2、為用電腦破解公司會計文件
由 於 租 借 電 腦 的 時 間 越 來 越

長，蓋 茨 和艾倫開始嚐 試 著獲取

C-Cubed 的一個免費賬戶。他們以

某種方式得到了一個管理員密碼，

並借此竊取了該公司的內部會計

文件。艾倫希望破解該文件，以便

獲取免費賬號，但他們卻被發現了，

並且被逐出了公司。

3、幫助學校編寫排課程序，借
機接近女同學

有一年夏 天，蓋 茨 幫助他 所就

讀的高中編寫了一套排課程序。他

借機將自己安排進一個全是女生

的英語班，班上只有他一個男生。

4、滑水摔斷腿
當蓋 茨 上高三時，他 跟 艾倫一

起在華盛頓州南部從事一個臨時

的編程項目，並且合租一套公寓。

有一天晚 上，蓋 茨打 著 石 膏回來

了——他滑水時把腿摔斷了。他原

本應該在西雅圖養傷 6 周，但他 3

周後就把石膏拆了。雖然腿上青一

塊紫一塊，但他又開始滑水了。

5、用勺子吃掉了一只烤雞
蓋茨對傳統社交禮儀沒有多少

耐 心。有一 次，艾 倫 的 女 友 麗 塔

(Rita) 為他們做了一只烤雞，他用

一個勺子吃掉了整只烤雞。

6、在哈佛打牌輸掉數千美元
大學 時，蓋 茨經常晚 上在哈佛

的學生宿舍打牌。艾倫詳細敘述了

他的戰績，但最後的成績還是輸了

“數千美元”。不過，這種游戲教

會蓋茨如何迷惑對手，對他今後的

發揮大有裨益。

7、徹夜不眠地工作後睡在辦公
室的地板上

蓋茨是夜貓子，喜歡晚上工作。

有一次，一名新秘書周一早上來到

他的辦公室，發現他睡在地板上。

她以為蓋茨失去知覺了，但實際上，

蓋茨整個周末都沒睡覺，當時只是

小憩一會兒。

8、在萬聖節派對從樓梯欄杆上
俯衝下來

當微軟取得了一些成功後，艾倫

在家裡舉辦了一場瘋狂的萬聖節

派對。蓋茨以最快的速度起跑，然

後跳到欄杆上，飛快地俯衝下來，

滑向了廚房。

9、瘋狂駕駛
在微軟 成 立初 期，蓋 茨經常超

速駕駛，因此他不得不聘請華盛頓

州當時最好的交通律師給他保釋。

有一天，他從朋友那裡借來一輛保

時捷 928 跑車，並且玩起了飛車，

差 點 把 那 輛車 給 報 廢了，光 是 修

理就花了一年時間。

10、劫持登機口的控制台

上世紀 80 年代初，蓋茨和艾倫

有一次在舊金山國際機場沒趕上

飛機。當飛機離開候機樓時，他跳

上一旁的控制台，狂按按鈕，希望

讓登機道與飛機重新對接。艾倫原

以為蓋茨會被抓起來，但卻有人幫

他們把飛機叫了回來。

源自：新浪科技 
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