
◆摊贩型

此种经营模式通常会出现

在人群聚集的地方，如夜市、风

景区、车站等。 主要有两种：一

种是以摊车的形式出现， 所售

商品以餐饮为主； 另一种则是

用大布巾或大箱子， 将商品摆

在地上或特定的地方陈列出

售，此类商品有衣服、发饰、眼

镜、皮具等。

◆居家型

居家创业最主要的特色就

是以家为工作地点、 只要

5

万

元就可以创业，主要有家政、图

纸设计、课辅、才艺班等。 这种

创业方式最主要的限制， 就是

一定要有足够的专业能力或技

术，如从事文字翻译者，其外语

能力一定要好。

◆业务型

创业者要投入此模式创

业， 最重要的就是要注重服务

质量。 因为创业者很难掌控商

品的品质，相对而言，服务品质

就显得尤为重要。 只有提升其

他的附加值服务， 才能吸引新

客户，才能让客户产生信赖感，

建立忠诚度。

除此之外， 此类的创业者

需要大量的客户来源， 因此创

业者必须不怕接触生人、 善于

沟通， 还要多参加一些团体活

动来扩大人脉。

◆网络开店型

网络开店主要有网络拍

卖、网络店铺两种，此类创业方

式除了对计算机、 网络运用有

基本的认识之外， 贩卖的商品

也要具有独特性和吸引力。

目前女性衣服、 用品及儿

童用品在网络上销售成绩最

好。 因此，对时尚具有敏感度的

青年女性和家庭主妇都可以选

择在网络上开一家自己的店

铺。 （周博）
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创业

［ 财富 ］

聂名勇出生于山东临沂

一个贫困家庭，

２００４

年考入

青岛理工大学。 由于家庭经

济状况不好， 他在上大学期

间四处兼职， 一直怀揣着一

个创业梦想， 并且为此做了

很多创业知识储备。

机会总是青睐有准备的

人。 有一天，聂名勇逛街时路

过一家商场的付款台， 看见

一位女士从一个包里

２０

多

张会员卡中好不容易才找着

这家商场的会员卡。 这个偶

然的发现触动了聂名勇敏感

的神经。 他想： 能不能把各

个商家的会员卡统一起来，

让消费者带一张会员卡就可

以享受多家会员企业的待遇

呢？ 这个想法一产生， 他便

马上展开了进一步的市场调

研。

经过一段时间的市场调

研， 聂名勇发现了一个新商

机： 会员卡不统一不仅给消

费者带来很大不便， 而且各

商铺独自开展会员制营销成

本高、 效果差，“公共会员制

营销” 项目逐步在他的脑中

成形。

当时还是在校生的聂名

勇先在自己母校进行了项目

试点。 他找了几个对项目感

兴趣的同学， 凑了

３００

元印

了一些资料， 发展学校周围

的理发店、眼镜店、饭店、网

吧结成联盟商家， 并统一发

行一张会员卡， 由这些联盟

商家为会员提供会员折扣。

经过一段时间运作， 学校周

围的联盟商家发展到

１３

家，

一个月他们的联盟会员卡就

在学校销售出

１０００

多张，还

从中赚了

２０００

多元。

小试牛刀尝到甜头后，

聂名勇的创业团队开始策划

成立公司。

３

个同学从家中每

人拿了

１

万元， 共凑了

３

万

元。

２００７

年

８

月

１

日，青岛新

领域信息服务有限公司成立

了。 正当聂名勇和他的同伴

充满幻想时， 市场给他们上

了一课。 让他们没想到的是，

从一个学校周围的小市场扩

大到校园外的大市场， 完全

是两码事。 年轻人一时的冲

动和对美好未来的向往，短

短一个月就被艰难的处境拉

回到现实中。

当时， 聂名勇公司

３

万

元原始资金已经花光， 共签

约了

４００

余家联盟打折商

户，会员卡销售很不理想，而

公司已经没有运作资金了。

聂名勇冷静下来分析发现，

原因出在运作项目时没有把

握好联盟商家的质量，

４００

余

家商户绝大部分是一些路边

小店， 并且给会员的折扣都

不真实， 顾客基本上很少来

这种店。 在会员卡的销售中

又采取成本过高的销售推广

方式，投向广告的资金过大。

聂名勇说， 就在公司最

困难、最低谷的时候，学校的

领导、 老师和同学们鼓励他

们继续做下去， 父亲在这个

时候也为他在老家贷了两万

元， 使公司再次得到存活的

资金。 重新振作之后，聂名勇

改变策略， 让大家亲自去发

展联盟打折商户、 把握商户

的质量和折扣， 并且最大化

地利用现有资源， 大批量聘

用兼职人员进行会员卡一对

一、面对面销售。 经过

３

个月

的发展， 公司高质量的联盟

商户达到

１００

余家， 售卡收

入开始由原来每个月

５００

元

上升到

１

万元。 后来，他们又

为商户提供有偿的宣传营销

服务。 经过一年多的发展，公

司的联盟打折商户上升到

５００

余个品牌商家，消费者会

员超过

１５

万人。

２００８

年，公

司营业额超过

１００

万元，纯

利润超过

３０

万元，公司由原

来的

３

人发展到

１２

人。

经过两年创业磨炼，聂

名勇对创业有着很多感慨。

他说， 大学生创业有很多现

实困难，但是也有很多优势；

比如， 大学生善于观察、思

考，开拓创新能力强，如果有

意识地多参加一些社会实

践，老师进行一些创业指导，

相信会有越来越多的大学生

成为成功的创业者。

（张晓晶）

赵志刚在创业这一条路上

走得格外出彩， 从创业初期只

有两万元到现在已经拥有资产

上千万元的公司， 从只能租每

平方米

700

多元的简陋办公间

到现在在城区中心地带拥有

200

平方米的写字楼，这一切赵

志刚只用了短短四年时间。 他

的创业思路和成功经验可以给

一些准备“趁早”创业的年轻人

提供一些借鉴。

灵感

在不经意中产生

2001

年

3

月，

26

岁的赵志

刚揣着自己仅有的两万余元积

蓄，带着美好的梦想来到深圳。

一段时间过去了， 赵志刚在人

才市场上没有找到适合自己的

工作。一天，他在大街上被一块

巨大的某美容院的广告牌吸

引。 他下意识摸了摸口袋里新

买的手机， 猛然想到：“手机可

以美容吗？ 各个手机厂商虽然

每年都推出许多新款型， 但批

量式生产使许多人拥有同样的

手机， 这些肯定不能满足现在

追求个性的年轻人的需求。 这

是一个很大的商机啊！ ”赵志刚

激动起来。

有了想法以后， 赵志刚就

开始行动了。 因为要想把手机

整个都包上个性化的图案，就

得根据手机的外观设计出相应

的贴纸。 赵志刚抱着试试看的

想法， 在网上论坛上发了帖子

想找一个软件工程师帮他设计

这种类型的软件； 很快就有一

个有类似经验的软件工程师表

示愿意为他设计， 费用为一万

元。就这样，赵志刚迈出了创业

的第一步。

靠信誉

赢得生意

在软件工程师忙着设计软

件的时候， 赵志刚开始准备公

司成立前期的工作。

2001

年

5

月， 当工程师把设计好的软件

交给了赵志刚时， 他已经决定

在全国发展加盟商， 提供全套

设备及经营方案， 在全国形成

“手机美容加盟连锁”。

他在网上发布了自己的供

货信息， 一个星期就有来自云

南、西安、重庆的客户赶到深圳

来看样品， 当场就预订了

3

套

设备；每套设备卖了

3

万元，除

去成本，他一共赚了

6

万元。 但

没有想到，他没有发货的经验，

给客户发的三台机器当时找的

货运公司是个骗子， 对方没有

收到机器。

赵志刚想， 做生意和做人

一样，一定要有信誉，否则难以

在商场上立足， 自己的损失不

能让客户去承担。 再说这个技

术是很有发展潜力的， 这笔生

意没有成功肯定会影响下面的

销售。 他决心再去配

3

套设备

发给客户。

但接着十几天他一直没有

接到生意， 他想到单靠在网络

上宣传销售是不行的。 于是赵

志刚跑到两个月前自己经常光

顾的人才市场招了一个技术人

员、两个业务员，用赚来的五万

元在一个全国发行的杂志上做

了封底广告。

广告刊登出来， 公司的四

部电话开始响个不停。 因为软

件开发比较完善， 产品定位

好， 所以成交率也高。 赵志刚

连忙扩大办公场所， 又招了几

名员工， 公司慢慢形成了规

模。

赚时尚钱

要踏好时尚的节拍

后来有一些客户说：“我手

机掉漆了，有划痕了，可我不想

做包装，你能不能给我修复？ ”

赵志刚想到手机喷漆没准是自

己的又一项新业务， 他开始研

究起新的业务。 他一边研究市

面上适合手机颜色的油漆，一

边和技术人员研究适合手机喷

漆的设备。 很快公司就开发出

脱漆、手机喷漆等专有设备。 这

个新的业务很快在广告的配合

下给他带来了不少财富。

但赵志刚并没有满足自己

仅仅在手机美容上的发展，他

发现， 追求时尚的人喜欢制作

个人

MTV

光盘。 他逐渐开发出

了酷啦啦影音工作室、 卡啦酷

202

代、卡啦酷

2023

代等。他告

诉记者，时代在不断发展，在创

业的过程中要时刻踏准时尚发

展的节拍， 才能在事业上取得

不断进步。 （田旭）

４

年前，王超大学毕业后

回到家乡养猪。 现在，王超建

成的高标准养猪场存栏量达

到了

３４００

头，年销售收入超

过

３００

万元。 他还牵头成立

了养猪协会， 成为当地养猪

行业的带头人。

王超是山东省桓台县果

里镇官东村人。

２００５

年，王超

从山东经济学院会计系毕

业， 和众多即将毕业的大学

生一样， 在离开校园时首先

想到的就业方向是进入企

业。 但是偶遇的一个鸭子养

殖户改变了他为自己预想的

发展道路。 这名养殖专业户

告诉他， 现在国家的政策越

来越向农业、农村倾斜，政策

好，市场前景广，搞养殖业是

可以赚大钱的。

这使王超原先在校园里

就有的创业梦又开始活跃起

来。 考虑到当时家境，应该能

够满足初期的创业条件，他

暗下决心要进军养殖业。“就

业不一定非得瞄准大城市、

大单位， 立足实际， 自主创

业，同样大有前途。 ”王超说。

此后， 他对养殖业进行

了细致考察，经过仔细对比，

最终选择了周期性短、 风险

性小的生猪养殖。 尽管自己

所学专业与养殖业不沾边，

尽管当时市场行情十分低

迷， 但是他觉得专业知识的

匮乏可以通过学习去弥补，

市场行情也不是一成不变，

关键是必须下定创业的决心

并勇敢去做。

２００５

年， 王超回村在

１００

亩废弃窑湾中开始了艰

难的自主创业之旅。 尽管对

从事养殖业的困难有所估

计， 无情的现实还是很快让

他陷入了困境。

开始养猪之前， 他特地

对市场进行了考察， 并专门

到大型的养猪场学习养殖技

术；但一到实际操作，问题很

快暴露出来： 首批引进的

１８

头种猪， 眼睁睁看着死了

３

头， 还不清楚死因。 他认识

到， 养殖场要有进一步的发

展，必须依靠科学养殖、现代

化操作， 凭借传统的养殖方

式不会有很大的发展。

为了弥补养殖知识的不

足， 他专门去参加了各种生

猪养殖的培训班， 经常上网

查阅各类信息； 并到附近的

养殖场进行实际的养殖操

作， 积极争取机会和养殖专

家进行交流，对饲养方法、防

疫程序和猪场管理都有了新

的认识。 具备一定的专业知

识和管理知识之后， 王超开

始了大刀阔斧的改革： 辞去

原先的饲养员， 选择了一批

大中专毕业生作为养殖场的

技术员； 并投入资金引进了

电子监控、 高标准产床、

Ｂ

超

测孕仪等配套设施， 下工夫

一门心思学起了养猪技术。

在短短

３

年时间， 王超

从养猪门外汉变成了技术过

硬的能手， 为养猪场走上科

学化道路打下了基础。 在养

猪场的

８

名技术员工中，有

３

名本科毕业生，

３

名大专毕业

生，

２

名中专毕业生， 其中

６

名专业对口。

在种猪的引进上， 在设

施的购置上， 在对外信息的

沟通上，王超舍得投入。 在建

场之初，花费

１８

万元引进了

２１

头原种猪， 花费

１．５

万元

连接了互联网。 在养殖场的

猪舍旁边， 有专门建设的洗

澡消毒室。

“从会计学专业学生到

一名懂技术、 懂管理的养猪

场负责人， 我仅仅经历了三

年时间。 上大学使我学到了

专业知识，开阔了视野，增强

了想干事、干成事的信心。 ”

王超说。

２００５

年， 王超进入养猪

业的时候， 养猪业正处于低

谷， 生猪价格每公斤不足

６

元。 但从

２００７

年

５

月开始，

生猪市场价格持续走高，一

度达到每公斤接近

１８

元，利

润率接近

１００％

。

尽管效益好， 但王超没

有头脑发热， 而是冷静地分

析弊端： 短期的暴利可以让

养殖户迅速获得高额利润，

但是从长期来看， 很容易形

成一哄而上的局面， 造成市

场行情大落， 导致一些养殖

户损失惨重， 不利于生猪市

场的稳定发展。

为带动养猪户获得较好

的经济效益， 保护养猪人的

利益， 王超牵头成立了养猪

协会，担任会长，不但使自身

利益得到有效维护， 还带动

了

５０

余名养猪人创业，每公

斤生猪卖出价比正常情况下

高出

０．６

元左右。（张晓晶）

25 岁的青岛理工大学毕业生聂名勇有一股韧劲，总是有很多新奇的想法，

这一点成就了他的创业。 在没钱、没经验、没行业模式的情况下，他创设了一种

独特的公共会员制销售模式，让会员卡实现了“多合一”。

王超：

从大学生到养猪协会会长
小本创业,四类项目最适合

时尚，让我走出一片天
公共会员制营销———

会员卡也能“多合一”


