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不拼资本，拼得是创意、耐力和人气

微微创创业业时时代代的的赚赚钱钱经经
本报记者 赵清华

把握市场需求

吃苦耐劳才是王道

“自己创业，投资我没有
钱，但是我有技术，我同样可
以参与创业。”说这话的是张
克林，现月收入稳定在3万元
上的微创业男孩。

初见张克林是2013年3月
26日，那时他作为山东青年政
治学院“2012年度中国大学生
自强之星”推荐人选接受记者
的采访，那时的他给记者的印
象是：成熟而不失幽默。时间
一晃两年过去了，如今，他的
角色从学生成为一名身兼数
职的人，不仅做信贷业务，还
自己组建了信贷培训团队，他
没有变，还是那个“闯劲十足
的小强”。

2014年，张克林大学毕业
后，他将择业范围限定于比较
看好的互联网与金融两个领
域，“互联网行业需要高端技
术，我做不了，所以就选择了
金融方向，而做信贷跑业务也
符合我的性格。”深入了解这
个行业之后，他发现信贷这个
行业里边水很深，行业内存在
很多黑中介等乱象，而多数信
贷客户对相关的知识了解得
太少，从而上当受骗的事情常
有发生，身边越来越多的人向
他咨询信贷相关的业务。于
是，他发现了商机，“只要与钱
打交道，就需要资金流转，就
需要信贷。那么，做信贷培训
应该有很大市场。”

在金融机构做信贷时，张
克林有空就跟有经验的同事
聊业务、查资料，“我比较喜欢
和有经验的老同事聊天，能学
到很多东西。”在短短的3个月
内他把信贷的所有门道都摸
清了、吃透了。此后，他有了自
己创业做信贷培训的想法。

张克林是个执行力特别
强的人，从有想法到辞职创
业，他只用了一周的时间。“我
手里没有多少钱，主要都是大
学里攒下来的一万多块钱。”
非常时期，好钱一定要花到刀
刃上。由于大学期间长期为教
育机构做招生代理，张克林对
于发广告，做宣传才能招学员
的道理非常清楚。于是，他创
业第一个月就是印制了5万多
份宣传单和5万张名片，然后，
雇佣了七个人和他一起昼夜
不停的大街小巷，各大商场卖
场去发广告，最后薪酬涨到
300元/天，雇佣的七个人都不
跟他干了。但是，他还是继续
去做，因为他当时坚信：铺天
盖地的广告，肯定会有客户注
意到的。张克林说，也正是通
过他这番努力，为他积累了大
量的客户资源。

他回忆起去年11月废寝
忘食的经历，“那时候，我时时
刻刻都是在想着信贷培训的
事情，连续一个星期，一天也
就是吃一顿饭，困了就躺在床
上睡会，好几次都是下午了还
认为是早上。”

一周之后，所有的东西都
设计的差不多了，才招人来一
起做，这样，才开始较为正规
的运营。目前，每月从信贷培
训上能够得到的利润在三万
左右，他也为自己定下了一个
短期目标：争取三个月之后，
月营业额突破50万。

张克林说他现在正在注

册营业执照，等营业执照下来
后，他们将会正式开始全面放
开宣传招生和设置代理点。宣
传方面的工作，会下放到各大
高校，大概会创造1000个在校
大学生兼职岗位。他始终坚
信，只要他们愿意付出，他们
也会和我一样，在校期间月收
入就突破4000元。

“勤奋好学，做事脚踏实
地、靠谱，是我对学员们说得
最多的一句话。”张克林说，只
有这样才能交到真心的朋友，
才能赢得客户的信赖，才能做
大自己的事业。

质量确保口碑

依靠强大朋友圈助力

年轻创业者刘前前是在
妻子生了宝宝之后，为了照顾
妻儿辞去了朝九晚五的办公
室工作，在朋友的鼓励下在山
东省临沂市开了一家高档水
果超市。虽然，去年年底才开
始运作，但是现如今的销售额
已经相当可观，近几日他正为
分店选址忙活。

“现在店里的销售额不是
很稳定，少的时候四五千，多
的时候一万元左右。”刘前前
微笑着说，虽然还没有达到理
想目标，但一切都在计划中，
他对未来很有信心。

“经营水果应该算是门槛
比较低，比较容易的，只要确
保水果质量、提供优质服务就
足够了！”刘前前说，因为朋友
在青岛从事水果生意，并且现
已做得小有规模，一方面可以
从朋友公司进货取得价格优
势，另一方面，还可以让朋友借
鉴经营模式，他开始对临沂的
水果市场做研究。“虽然，临沂
也有人在做高档水果，但是，这
个行业还是比较混乱，经营模
式也不够清晰，所以，我就下定
决心要好好干这一行！”

下定决心后，刘前前便和
家人商量，没想到家人们一致
同意他创业的想法。但是，做
高档水果是需要投资的，对于
刚刚结婚的一对年轻人来说，
他们并没有多少积蓄。刘前前
甚至把自己结婚和生孩子的
份子钱都拿了出来，“最后加
了加只有12万的存款，我们没
有买房子和车子，而是拿出来
用做创业。”

为确保水果质量，刘前前

特地邀请了专家来鉴定水果
的质量。据刘前前介绍，很多
水果是比较难辨别的，专门做
两三年水果生意的人也不一
定认得清水果口感质量的好
坏，而且，他出售的大部分为
进口水果，价格比较昂贵，“要
是因为质量问题的原因，砸手
里我们就亏大了！”

没有任何经营经验的刘
前前在超市选址上就犯了一
个很大的错误。“选在了高速
单行道上，路上车辆虽然很
多，但是停车的很少，说实话，
来店里的顾客真的没多少。”
超市开业后，刘前前又在微信
公共平台上做了推广。在他的
公众号上，记者看到每天有8-
10条的信息被推出，新品推
介、产品预售、特价优惠、每日
一课等等，每一条状态都生动
有趣。“更新微信，是我们店里
一个‘专家’做的，每天花在这
上边的时间和精力也是蛮大
的。”面对诱人的照片和实惠
的价格，再加上朋友们的大力
宣传，“吃货们”纷纷在网上下
了订单。“三月份我们也在淘
宝上开了店铺，如今每天的营
业额，几乎有70%甚至更多都
是来源于网络订单，我们提供
免费送货上门服务。”

另外，为提高品牌知名
度，扩大销量，各种优惠活动
几乎每天都会出现在刘前前
的水果超市里，“2元秒杀”“送
木瓜”“送鲜切”等等。“比如，
就这两天我推出了蓝莓两元
一盒的特价优惠，平常都是卖
二三十元一盒的，做这些活动
很明显都是在砸钱，但是通过
宣传顾客们才能更了解我们
的产品，取得顾客的信任之
后，今后的盈利就水到渠成
了。”

一本万利只是空谈

微创业需以创意取胜

“微创业”一词的出现，将
更多的草根一族拉入老板行
列。在降低创业门槛后，有人
欢喜也有人叫苦，或赞叹投资
小收益大，或感慨费力不讨
好。微创业到底是一个怎样的
创业方式？什么样的人更适合
去做？怎样才能做好？带着诸
类问题，记者联系到山东大学
品牌营销学专家刘悦坦，他对

“微创业”进行了详细的解读。

“微创业之微，首先在于
微成本，再次在于其载体———
微媒体。”刘悦坦解释说，后者
在微创业中占比重较大。自媒
体时代，每个人都可以在个人
空间、朋友圈里发状态，不通
过报纸、广播、电视等宣传也
可以免费发布出去，网民也就
是客户源。所以说，微创业是
网络的产物。

据刘悦坦分析，微创客的
主要群体主要有全职和兼职
两种，而兼职的居多。全职的
话可能付出的心思就会多一
些；而兼职者有将其作为工作
之外的补贴，也有将其作为生
活中的一种调剂。“投入和产
出肯定是有关系的，投入少，
还希望收益大，玩着赚钱哪能
那么容易？”

其实，在众多微创业者
中，那些将其作为副业的兼职
微创客来说，微创业与微利润
是画等号的。“投入一分钱，收
获一个亿，当然可能也有，但
毕竟是少数。”

前段时间，长沙理工大学
大三学生通过众筹成立了一
家餐厅，有108个人参股，这也
实现了大学生自主创业的梦
想。其实，众筹的案例有很多，
但做的成功而又坚持长久的
并不多见。针对这个问题，刘
悦坦指出，这主要和历史形成
的创业观念有关。“很多合伙
企业发展到一定程度，就是出
现争权夺利，一家独吞的现
状，而且众筹，股东众多更难
掌控。所以，众筹应该是一个
兴趣的联盟，过分的强调效益
很容易导致失败。”

那么，微创业的核心竞争
力到底在哪里，如何才能实现
利益最大化？刘悦坦回答：创
意！相信会有很多人都有过将
常年刷屏的微商朋友屏蔽，甚
至拉入黑名单的经历。“这时，
创客们需要站在时代的前沿，
敏锐的观察市场动态，来研究
消费者的心理需求才是目的。
让发布的产品能更打动人心，
看着舒服，才是微创业者最值
得研究的地方。”

最后，刘悦坦指出，暴利
时代已经过去了，现处于微利
时代，而微创业也不例外。与
互联网结合的微创业，不拼资
本，拼创意，赢人心，薄利多销
才是王道。薄利多销也是微创
业与创业的一个共同之处。

正所谓“全民创业，万众创新”，嗅觉灵敏的人，一下子就感受到了青年创业的风向。他们自
身的特点，决定了“以最小的投入，争取最大的产出”才是他们追求的终极目标。于是，如今越来
越多的年轻人加入到微创业的大军中来，去淘得人生第一桶金。对此，相关专家则表示，实际
上，微创业就是网络的产物。与互联网结合的微创业，其核心竞争力就是创意。不拼资本，拼创
意赢人心，薄利多销才是微创业时代赚钱王道。

李嘉诚：

塑胶花传奇

1940年秋，李嘉诚一家从潮州
逃难至香港，栖居在舅舅的钟表行
中。13岁的李嘉诚不得不失学，寄
人篱下当学徒。白天有做不完的工
作，夜晚则必须搬开家具与其他伙
计挨着入睡。其出色的表现得到了
老板的重视，将其从杂役小工调至
做货仓管理员，继而成为了业绩很
棒的推销员，再升到经理，19岁更
成为总经理。因为业务关系，李嘉诚
一直订阅英文塑料专业杂志，顺便
提高英语，这也让他能时刻把握该
行业的可能商机。随着二战后经济
复苏，李嘉诚决定自行创业。之后，
李嘉诚又瞅准地产业机会，从而开
始了成为“超人”的脱胎换骨般的升
级。

曹德旺：

14岁辍学从商

9岁才上学、14岁就被迫辍学的
曹德旺，在街头卖过烟丝、贩过水
果、拉过板车、修过自行车，经年累
月一日两餐食不果腹，在歧视者的
白眼下艰难谋生，尝遍了常人难以
想象的艰辛。那是精神和肉体蒙受
的双重苦难，但他并未逆来顺受，而
是不断地与命运抗争。

1987年成立福耀玻璃集团，他
被认为是不行贿的企业家，自称没

“送过一盒月饼”。

俞敏洪：

白手起家被逼下海

俞敏洪说，最初成立新东方，只
是为了使自己能够活下去，为了每
天能多挣一点钱。作为一个男人，快
到三十而立的年龄，连一本自己喜
欢的书都买不起，连为老婆买条像
样的裙子都做不到，整个家庭无家
可归，连家徒四壁都谈不上，自己都
觉得没脸活在世界上。当时他曾对
自己说：只要能赚到十万元钱，就一
辈子什么也不干了。

链接

看昔日草根青年

如何炼成商业大佬

创业，总是一个百谈不厌
的话题。谁也不可能一步登天，
在创业的时候，大佬们也历经
艰苦，也暗生放弃之心。他们又
是如何坚持下来的，如何一步
一步成为商界大佬的？
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