有个女孩大学毕业之后想创业，3万块钱她想做个宠物商店，租了房子雇了人买了仪器，结果她忘记了营销，后来三四个月就关掉了。
 
她忘记了很重要的一点是，她需要寻求与别人合作，怎么样你的成功为别人也带来成功呢？
 
我说在南京，肯定有很多宠物店，大部分肯定不成功，非常成功的极少数，根据二八定律这是这普遍规律，80%不成功的人并不是他的服务不好，而只是不懂营销，不成功其实就是有闲置的员工，有闲置的房间。
 
假如你找到这么一家，他本来也没有生意，你说，你帮他设计一个服务，每月的动物保养计划，提供清洗美容、健康检查服务，600元/年，我去找来客户，成交了以后300块归你，300归我。他本来没生意，现在你帮他带来300块的收入。
 
这时我们就可以卖这个动物月度保健计划，卖一个，大家分钱，卖不掉我们都没增加成本。我们再给人家三个月的零风险承诺，三个月不满意，退回600，我们大家不分钱。如果你的服务很好，我相信，十个人里会有七、八个留下来，我们不会亏的。
 
你跟他签了这个协议以后就相当于，你只要给他带来一个月度保健计划的客户，就能分到300元。你需要怎么去做呢？你需要花50块钱，去南京晚报或扬子晚报或什么地方做一个分类的广告，留你的电话。来电三个人或许会成交两个就分到600块。你没有风险，你就50块的广告费，如果登了三次没有用你就改变方法。
 
试想一下，一个客户进来你分300块，那个人还要保健一年啊。从他的角度也没损失啊，他本来没有客户，你给他带来了客户。假如说你在扬子晚报上登了50块钱就有600块进来，下一步，你再多登一个广告呀，你把广告从小的变成大的呀。你可以将抓潜放大，放大之后，你接电话实在来不及了，你可以雇人啊，成交一个50块，你就什么也不用干了。
 
试想一下，经过好几个月的积累，你有了很多客户，从而赚了很多钱，这时候你再想开宠物商店是不是太容易了。最重要的是客户，你知道如何产生客户，其他人也只是给你打工而已啊。这时候你再想创业，就变得非常非常简单。
 
但是这个女孩子说，我现在连50块登广告的钱也没有，我说那你就去宠物市场，很多人买宠物，他得照顾啊，你向他推这个宠物保健计划呀。总有些人会试一下，呆一天可能只有两个客户，两个客户就是600块。
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