
创业需要选择什么样的项目，让潮哥来告诉你
1　创业的动机？任何动机都对。
　　创业的目的？直白点讲：赚钱，赚大钱。
　　这篇鸟文就是针对一无所有的家伙们想赚钱赚到财务自由而作。
　　所以除了这一类人，其他人士不适合看这篇鸟文。
　　什么叫一无所有？
　　我这里给出的定义是：
　　要资金没资金，要资源没资源。
　　
　　从一无所有到财务自由，说白了就分三步走：
　　一，寻找项目
　　二，经营项目，积累财富
　　三，让财富增值

　　听起来很简单谁都懂，其实也很难。
　　为什么简单呢？因为说明白了就很简单，谁都能理解。
　　问题是这世界上绝大多数人不去想，或者想不明白。很多人一难就难了一辈子。
　　就像一个36位的组合密码，知道密码的人一分钟就解开了，不知道的人可能一辈子也解不开
现在开始要谈的是第一步：寻找项目。
　　如果铁了心也要创业，那到底什么样的项目才适合一无所有的人？
　　要记得一无所有的人可是要资金没资金，要资源没资源啊。
　　没资金？
　　那么要投入钱稍微多一点的项目就要pass掉了，
　　没资源？
　　那就不能靠这个关系靠那个人脉了，只能靠你的勤劳和你的头脑了。
　　一无所有耶，大哥，而你又要创业？那你打算咋办？想想？
　　我来告诉你你是怎么想的吧：做点小买卖。
　　专业点，那就是两个字：销售！
　　销售，可以是销售产品，也可以是销售概念，也可是销售服务。
　　等等等等。
　　销售什么？销售东西咯，那这东西是什么？东西可以是你自己，也可以是商品，也可以是一个概念，也可以是你提供的服务，也可以是一些观念，
　　等等等等。
　　总而言之，你就是要用你拥有的东西换取别人的现金。
　　因为你要赚钱嘛，别人不会平白无故地给钱你，你也要给别人一些别人恰好可能需要的东西。
　　那么，怎样去拥有这个东西、怎样去用这个东西换到钱就称为项目。
　　至于我呢？
　　不想浪费时间激励你如何变得更勤奋，只能把你的头脑变得更有思想。
　　所以，我现在首先要做的就是教你如何选择项目。
　　我坚信一句话因为选择不同，所以结果不同。
　　因为今天的状况是由你过去的选择决定的，现在的选择又决定了你未来的状况。
　　但遗憾的是，大多数人只是被动的接受而不是主动地思考后选择性地决策。
　　好了，既然开始的选择是如此的重要，且占据了三大步中的第一步，那到底好的项目应该是怎么样的呢？
　　好的项目应该是一部机器，你只需要开始的时候启动它，然后它就能自己自动地运行，给你带来效益，带来源源不断的财富。
　　而不好的项目则是纯粹的手工活，效率不高事小，关键在于你时时刻刻不能松懈，一旦松懈，进度立刻停止，财富之门立刻向你关拢，就更谈不上源源不断了。
　　所以，创业要像鳄鱼一样，不等到机会就一直潜伏，等到机会就速下狠手。
　　宁愿在寻找、选择中等待，也不能将就屈身，将就屈身会让你在错误的路上越走越迷茫。：正确的选择比盲目的努力重要得多。一个好的战略是能够自我强大的，一个好的项目也是如此，
　　正是因为这样，选择一个好的项目才变得如此之重要。
　　而对于一个想赚钱而又一无所有的人来说，判断一个项目是否是个好项目有3个标准，
　　也就是3个圈圈，明白以后就可以拿着这3个圈圈自己去衡量测评林林种种的项目群了。
　　我现在要做的就是发给你这3个圈圈。
　第一个圈圈是最为重要的，谈之前先做个引子。
　　有如下2个生意：
　　1.销售感冒药
　　2.销售心脏病的药
　　只是从生意的收益方面来说，让你选择，你会选择哪个生意做？
　　事实证明，相同条件下，销售感冒药的收入绝对要超过销售心脏病药的收入。
　　难道不是吗？
　　
　　所以有了2小点结论：第一点就是你销售的东西所面对的受众群体越大越好。
　　有一句话这么说的：量大是致富的关键。
　　当你销售的东西永远只是面对一小撮人群，最终你是干不过销售大众化产品的人。而并不是别人比你强多少。
　　好好想想身边的那些从大到小的生意，是不是这样？卖豪车的企业往往最终会被买中低端车型的企业收购；卖奢侈品再卖得怎么贵利润再怎么高也很难挤进世界五百强。。。。这是规律。
　　所以，选择大众的东西来销售，消费群体越大，对你的销售能力和体系以及销售难度就要求越低对于想创业赚钱而又一无所有的人来说，要选择大众化的、中低端，你就越容易成功，以量取胜。
　　有疑问的不妨多认真研究一下，好好体会。
　　如果现在有家生产日化产品的公司，你和另外一个家伙要选择2个业务去做：
　　1，销售除臭剂
　　2，销售沐浴露
　　你会怎么选择？答案会不言而喻。
　　
　　第二点是你所销售的东西一定要能够在短周期内重复消费。
　　这点尤为重要。
　　能重复消费的好处太多了，多到你一旦入迷将不能自拔。
　　能重复消费的话，你的后期行销成本和利润的比例将会让你赏心悦目。
　　能重复消费的话，后期你用可以忽略不计的成本就能带来源源不断的现金。
　　能重复消费的话，你的大量精力可以得以解放，可以轻轻松松地赚钱或去再弄个项目做做。
　　。。。。。。。。。。。。
　　当然，达成这些是有条件的，只是相比而下，那些前提条件都显得轻而易举、微不足道了。
　　如果现在又有家生产教学文具的厂家，你和另外一个家伙要选择2个业务去做：
　　1，卖黑板
　　2，卖粉笔
　　你会怎么选择？答案也会不言而喻。
　　
　　选择能重复消费的项目来做的精髓在于：创业者在事业体进入稳定期后，能很轻松地退出具体执行，只需要做适当监管的工作，而利润却不会随创业者身份的转变而减少。
　　所以，宁愿选择花很少精力获取小而稳定利润的项目，也不要选择要花全部精力获取较大利润的项目。
　　因为一个项目稳定后，创业者若还不能抽身出来让事业体自动循环产生效益，那怎么能达到轻松赚钱的目标呢？更谈不上实现财务自由的终极目标了。
　　当然，就算是不能重复消费的项目，创业者也有一系列方案能抽身出来让企业自动运行创造效益，问题是作为一无所有的你，有这样高深的武功段位吗？
　　只是经营能重复消费的项目，低武功段位的你才更加容易做到这一点
好了【第一个圈圈已经送出了，那就是：销售的东西所面对的受众群体越大越好，且一定要能够在短周期内重复消费。】
　　有心人不妨拿着这个圈圈，先去框框身边的那些正在进行的或即将进行的项目，也能得到一些感悟估计。
　　比如，曾经有2个人，所有的起步条件都差不多，都选择了做一次性餐具的生意，一个人就留着了当地，在当地的一个市场租了几间大门面，做一次性餐具的生意，而另一个人则去了义乌，在商品城租了个小小的摊位做一次性餐具的生意，3、4年后，留在当地的那个人除了又增加了几间门面以外，资产大概区区百来万，而去了义乌的那个家伙业务遍天下，早已是几千万的身家了。
　　这是真人真事，而且这样类似的事情在不同地方不同行业每天都在上演。
　　同时，这又印证了正确的选择重于盲目的努力这句话的正确性。
　　所以，对于没资金没资源的你而言，
　　只要你的项目具备能够重复消费的属性，相同条件下，生意破产的概率是相对比较低的。
　　如果同样是可以重复消费的东西，面对更为广泛的受众群体者能胜出。
　　这里的受众群体自然是包括性质上的和数量上的。
　　同样的东西面对同样性质的受众，受众数量相对占优势者能胜出。
　我不是说做小众化个性化的产品就没有前途，
　　只是资质、条件、起点相同的情况下，
　　最终，做大众化产品的成就会比做小众化产品的成就高。
　　做小众产品更专业化，需要你具备更高深一点点的武功，更透彻的研究。。。。
　　如果你的能力相同，起点相同，
　　做大众产品破产的概率就远远小于做小众产品的概率。
　　你开个提供消毒碗筷服务的公司，是服务中小型餐馆容易成功还是打进星级酒店容易成功？
　　先掂量掂量自己的段位。
　　
　　所以，创业需要做成功概率大的事情。
　　另外，对于一无所有的人来说，不要谈什么红海蓝海，
　　那是有一定高度的人谈的，与你无关。
　　再怎么红的海，也不至于压榨得让你一个月赚2、3万元的空隙都没有。
　　永远记住，武功低的人一定要找到一件厉害的兵器，不然，学人家高手折柳为剑只有死路一条。 

牛人可以上卖飞机，下卖袜子。
　　因为他是牛人。
　　而你不能去卖飞机，只能卖袜子。
　　因为你不是牛人。
　　那，这是为什么呢？
　　因为买飞机的人很少很少，而牛人武功高，能够搞定那些很少很少想买飞机的人，
　　所以他去销售飞机很少谈砸，有较高的成交率。
　　你呢？武功很低，想买飞机的人一共就那一小撮，没能力没资源没经历，自然搞不定那些人，谈崩一个你的成交率就少了几个百分点，谈崩几个几乎就再也找不到想买飞机的潜在客户了，那你不死谁死？
　　但，你如果去卖袜子，情况就不一样了。
　　你可以在任何地方向任何人推销你的袜子（武功高点还可以卖原味的）。
　　尽管你很差，谈了10个人别人都不买，没关系，坚持下去总有人买的，因为袜子嘛，人人都有不向你买的理由，也人人都有向你买的理由，比如说看你太敬业被你感动了随便丢两个硬币权当可怜你。。。。
　　你看你看，你不就有了收入嘛。
　　有了收入至少不会饿死，然后收入渐增，然后盈亏平衡，然后组团忽悠。。。
　　
　　　现在开始谈第二个圈圈，之前还是做个引子。
　　有人问了，说有很多不是短期内能重复消费的生意，为什么还是有一些一无所有的人，从零做起，到后来都做得很好呢？
　　比如，做服装生意，各方面条件相当的前提下，有的人选择在高档商场租场地做服装生意，有的人选择在批发市场租个小门面也是做服装生意。但，不出意外的话，几年后的情形就会完全不一样了。后者会比前者发达许多。为什么呢？很简单，因为后者做批发，前者做零售。
　　这样可以看到，就算是短期内不能形成重复消费的东西，也可以通过模式上的腾挪来形成重复消费。
　　有人就要质疑了，服装还不是可以重复消费啊，我就认定耐克了，我就喜欢阿玛尼。只是，你要搞清楚，那是人家一群款爷们花了N多年N多资源建立起来的品牌文化，你能做到吗？你说我可以代理啊，LV不行我就找个国内二流牌子代理总可以吧？二流的不行？三流的总成吧？呵呵，不是不行，只是你摸摸自己的口袋是不是比隔壁开小卖部的王麻子要暖和些许？
　　所以，我就要教你了，聪明的、一无所有的你，如果你不是想建立一个民族品牌冲出亚洲走向世界，只是想赚钱而已，那就暂时死了建立品牌或者依靠品牌发家的心吧，等你赚到大钱了以后再琢磨这方面的问题吧。
　　而恰好你搞的产品实在不能在短期内形成重复消费，那就老老实实走批发这条光明有前途的大道吧。
因为，
　　对于你的产品能在短期内形成重复消费，那么你的终端对于你本身来讲就是重复消费，
　　而你的产品不能在短期内形成重复消费的话，你的终端对于你本身来讲就不是重复消费，
　　这时候你如果有经销商的话，情况就不一样了，你的经销商对于你本身来讲就是重复消费。
　　这就是通过模式上的腾挪，让不能重复消费的生意重复消费了起来。
　　有人估计要拍砖了：
　　奶奶的，这道理还不简单啊，不就是要搞批发不搞零售嘛！
　　连最愚蠢的猪都知道难道我堂堂一头最聪明的驴就不知道吗？
　　只是条件不允许啊，哥就是传说中的一无所有啊，只能搞零售，还只能小打小闹耶。　　 

呵呵，【第二个圈圈的确是：找下家，做批发。】
　　但不是说让你最开始就借高利贷去搞批发哦，我当然知道你只能搞零售而且还只能小打小闹地起步。
　　我要说的是，从生意开始之前，你就要一定要具备这样的思维，一定要有这样的发展思路。
　　如果不符合这样一条发展思路的项目，宁可不做再去选择寻找其他的项目也不能将就为之。
　　这一点非常重要。
　　不然，你的项目很有可能被你做成鸡肋。久而久之，连放弃的勇气都将失去了。
　　静下心来想想，是不是这样？
　　听好多人说，哎呀，我要开家餐馆，我要开家美甲店等等等等之类。。。。
　　是啊，这些生意都能重复消费，而且面对很广的消费群体，
　　那，最后结果呢？
　　结果好点的是：不久后就关门不干了。好处在于，至少还可以去寻找其他的机会，有可能接下来会一蹴而就，虽然机会渺茫，但概率的确是存在的。
　　结果不好的就是：一直在撑，大几年过去了，生意规模也难以扩大，想通过这个赚大钱也基本不可能，郁闷的是还每个月有一些收益，虽然不多但总比没有好，做吧，难得做大，不做吧以后可能一分钱都赚不到了。在蹉跎犹豫中，慢慢白白浪费了大把的机会成本，撑的时间越长，越发难以放弃。
　　
　　你可以随便在街上这么走一圈，凄凉的是，基本上90%以上生意都是这样，不然怎么说，成功的人那么少呢？
　　又假如哪天你走在大街上，不是像以前那样感叹这个生意赚钱那个生意红火，而是能有这种凄凉悲哀的感觉。哈哈，你的武功又高了不少。多高？3、4层楼那么高了已经。
　　基本上，成功迟早会属于你。
现实中，很多生意是不符合这第二个圈圈的。从你下定决心的那一刻就决定了。问题是你下决心的时候考虑过这一点吗？
　　往好的方面说，如果你的产品经销商能重复消费，消费者如果也能重复消费的话，那就不得了了，
　　你的成长将是爆炸式的，你的财富也是爆炸式的，你的快感也是爆炸式的。
　　也就是说，如果你能选择一个项目，既符合第一个圈圈，又能在发展中符合这第二个圈圈。
　　则牛逼大矣，不出意外，假以时日基本上你就可以秒杀大多数拜金女那狂傲的自尊心和宝马里的眼泪了。
　现在开始谈第三个圈圈，之前还是做个引子。
　　好几年前，有2个小伙子，琢磨着创业，都打算进军餐饮业。
　　于是，一个人去了厨师学校，毕业后在一家不错的酒楼当了2年厨师后辞职，东拼西凑了几万元钱，凭着自己的手艺开了个小餐馆；
　　另一个则找了个做烧饼的师傅当学徒打工，一年不到就学到了做烧饼的技术，辞职后也开始了自己的创业生涯：开店卖烧饼。。。。。。
　　这也是我身边的真人真事。
　　各位看官，觉得这2个人几年后相比大约会如何？
　　还是我来告诉各位吧，
　　几年后，第一位兄弟在原有的基础上兼并了旁边的一间小店，由于他烧菜的手艺的确不错，餐厅的生意好得不得了，天天人满为患，那小伙子整天忙得不亦乐乎，脸上始终洋溢着幸福的淫笑。嗟乎，创业者之悲莫过于此，蒙在鼓里困在井底还觉得自己刀枪不入天下无敌。
　　至于另一位兄弟嘛，人家可就不简单了。在当地直营店啊加盟店的就有几十家了。原来，这家伙雄心万丈，技术学成辞职后，手上不到一万元钱，只能租了个小店，自己卖烧饼。起点可比第一位兄弟低多啦。可以后这兄弟在发展中就只做2件事：1，到处去租合适的门面房。2，找一帮学徒，传授他们做烧饼的技术。然后和他们合作，让他们去自己租好的店去做烧饼卖。自己帮他们统一提供技术支持和指导、统一提供设备的配备、统一提供原材料的供给。然后巡店监督，利润分成。
　　我靠，在这位兄弟彪悍的身躯下，你是否看到了肯德基和国美的影子？
　　所以，现在第三个甜甜圈新鲜出炉：
　【　业务结构要尽可能简单，容易快速、低成本地复制。】
　如果有人说：嗨，人家业务结构复杂的生意还不是可以复制啊，全球那么多做得风生水起的，你咋解释？
　　的确，复杂的生意也可以做到完美的复制，比如肯德基、麦当劳之流（看起来简单其实复杂着咧）。
　　无非就是把复杂的事情简单化，简单的事情流程化，流程化的事情系统化，再加上考核监督嘛。
　　可我要说的还是那句话，先掂量掂量自己的段位，多大头戴多大帽。
　　有八段的武功就去复制肯德基，只有三段的武功您就踏踏实实去复制烧饼的生意吧。
　　说到底，就是几句话，
　　想要跑马圈地？让财富破冰突围？
　　如果你的水平不够高，那么你的业务结构一定要尽可能地简单。
　　如果你的银子不够多，那么你开展新生意的启动资金一定要尽可能地少。
　　假如你的水平不高、银子又少得可怜，而你又迫切地想快速致富、早日实现财务自由，那你的业务结构只能尽可能简单、启动资金尽可能地少了。
　　有人又会说这是废话，谁都这样想。哪有这么好的事等着我啊？
　　是啊，我知道你想，做梦都想，你们全家做梦都想。
　　只是就算你短期内找不到如此完美的项目，至少你有了这个思维甜甜圈，是不是在衡量你遇到项目群的时候会多一种考量？会多一种比较？你如果因此而放弃一些项目、选择相对合适的项目去经营，我想你那实现财务自由的理想会更加靠谱一些，且总有一天会实现。
　　世间的事情大抵如此，不怕慢，就怕在错误的路上越走越远，而你不知道。
　　创业尤其是这样，所以正确的选择比盲目的努力要重要得多。 
　　只要有了正确的道路，那接下来，就是按部就班地成功了。
　　有了这第三个圈圈，你选择项目的时候思路是不是更加清晰了呢？
　　戴上这个圈圈，再重新审视一下这个美好的世界吧，你会发现你的视角是前所未有的宽广，思维是前所未有的深邃，连坚挺都是前所未有的持久。
　　你会发现你俨然变身成了项目审判长，面对林林种种的正在进行或即将进行的项目群，你都可以为他们大致盖棺定论了。　 

圈圈是死的，脑筋一定要活，不然谁也救不了你
现在我们就来看看这三个圈圈
1第一个圈圈是销售的东西所面对的受众群体越大越好，且一定要能够在短周期内重复消费。
2第二个圈圈是：找下家，做批发。
3第三个甜甜圈新鲜出炉：
业务结构要尽可能简单，容易快速、低成本地复制。
朋友们；有了这三个圈圈你这个审判长知道怎样审判选择项目了吧。　　 

【南国解酒茶是不是付合这三个圈圈呢】现在就让我们来审判一下吧
1我们先来看看南国解酒茶的受众群体吧

专家说酒的市场有多大解酒产品的市场就有多大，想一想酒的市场有多大啊
中国有多少人在喝酒啊，看到市场这么大想想都害怕，怕的睡觉都笑醒了!呵呵　　 

很多人都一天两喝，是不是短周期内能够重复消费呢？
2第二个圈圈：找下家，做批发
这个应该很容易吧你懂的，不懂的加我QQ让我手把手教你呵呵

3业务结构要尽可能简单，容易快速、低成本地复制。
按照我说的方法简单的事情重复做你马上就是专家。

如果大家还是不放心，那我再送大家一把超级武器让你克敌制胜无后顾之忧

让你零风险创业无保证金无加盟费

产品免费试用，无效退款


市场零售价15元￥每袋/十包起售（包邮）偏远特殊地区除外
喝酒人的首选，南国解酒茶，酒前喝提高一半的酒量，酒后喝一小时醒酒

好产品用效果说话，没效果也是免费的，你也没损失。
（南国解酒茶）现诚招全国城市负责人，全国每一个城市和县城都需要人员做本地市场，我们现在面对全国招（南国解酒茶）本地城市负责人员。
1级城市负责人人员诚招3名
2级城市销售人员诚招2名
3级城市和县城销售人员各诚招1名
城市负责人人员要求：
首要条件：具有身份证, 行动力较强，有事业心的人；首要条件达不到，请把名额留给别人！
1、 无正式单位工作
2、 想创业人士
3、 年收入低于五万元人士
达到首要条件后，符合以上任何一条均可联系本人报名：领取报名表申请负责人人员资格。
联系本QQ656418004私聊窗口，如没能及时回复，请私聊窗口留言。
报名表填写样板：
[image: image1.emf]姓名 性别

电话 手机

QQ 城市

爱好 销售员

电子邮箱 编号

详细地址


特别提醒：以上内容请阅读3遍以上在来领取报名表。
如何自动化做市场；请加QQ656418004领取营销资料。
城市等级排名： 

一级：
北京、天津、沈阳、大连、哈尔滨、济南、青岛、南京、上海、杭州、武汉、广州、深圳、香港、澳门、重庆、成都、西安 、石家庄、长春、呼和浩特、太原、郑州、合肥、无锡、苏州、宁波、福州、厦门、南昌、长沙、汕头、珠海、海口、三亚、南宁、贵阳、昆明、拉萨、兰州、西宁、银川、乌鲁木齐
以上每个城市各招负责人人员3名，销售人员数名，负责人满额即停。
二级：
唐山、秦皇岛、淄博、烟台、威海、徐州、连云港、南通、镇江、常州、嘉兴、金华、绍兴、台州、温州、泉州、东莞、惠州、佛山、中山、江门、湛江、北海、桂林 、邯郸、鞍山、抚顺、吉林市、齐齐哈尔、大庆、包头、大同、洛阳、潍坊、芜湖、扬州、湖州、舟山、漳州、株洲、潮州、柳州、承德、保定、丹东、开封、安阳、泰安、日照、蚌埠、黄山、泰州、莆田、南平、九江、宜昌、襄樊、岳阳、肇庆、乐山、绵阳、丽江、延安、咸阳、宝鸡
以上每个城市各招负责人人员2名，销售人员数名，负责人满额即停。
除以上以外的城市均为三级城市和县城，每个城市和县城各招负责人人员1名，销售人员数名，负责人满额即停。
　世间的事情大抵如此，不怕慢，就怕在错误的路上越走越远，而你不知道。
　　创业尤其是这样，所以正确的选择比盲目的努力要重要得多。 
　　只要有了正确的道路，那接下来，就是按部就班地成功了。
亲爱的朋友有什么问题加我的QQ656418004随时帮你解决创业路上的烦恼。
汇款账号：6222021304005817049工商银行

电话:18655487654
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