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一个大学生，通过杠杆借力，一年轻松赚到近70万！
 
刘峰，是一所重点大学的大三学生，在一次偶然的机会中，我与刘峰认识了。
 
刘峰商业头脑很活跃，也敢于尝试，他很渴望赚钱，但受于能力、年纪、经验所限，尝试过很多次后都失败了。
 
在单独聊天的时间里，刘峰向我请教一个项目的营销操作。这一次，刘峰看上了学校里的新建的食堂四楼的一块空旷的大厅。
 
这个大厅旁边是一个隶属于学校的高档餐厅，高档餐厅的生意一直很一般。
 
目前，这个大厅闲置着，刘峰想着通过关系低价把这块场地拿下来。因为学校有几万的学生，虽说在食堂四楼，但如果宣传得当，还是有学生愿意来的。
 
刘峰跟我请教这件事，问该如何运用这块场地发展事业。
 
我问刘峰：你最擅长什么？ “英语，我还是学校英语俱乐部的部长。”
 
“如果运用这块场地做一些与英语有关的服务，不失为一个好项目，目前大学生对英语、以及小语种的需求还是很大的。”
 
“大兵老师，我该怎么做？难道搞英语培训？凭我的能力与力量，搞起英语培训有很大难度。”刘峰迟疑地回答。
 
“你可以通过杠杆借力的方式轻松安全地去开启一个英语项目。”在我回答他这句话时，一个杠杆借力合作方案的在我心中浮现出来。
 
刘峰此时还不是很明白，他问到：“您的意思是，我去把场地先谈下来，再去找人投资？借别人的钱，找老师，再招生培训？”
 
“不不是，借钱或找人投资是一个很低级的借力方式。”
 
这个项目的杠杆借力方案应该是这样的：
 
1、首先解决场地问题，后勤主任最关心的一定是他的中西餐厅的生意。
 
你去跟后勤的主任说，我有办法帮你把学生弄到四楼来吃饭，同时我还要给你带来生意，我保证每个月给你带来2万的营业额，我的条件是免费使用你那闲置的场地。
 
2、其次是项目内容，我们必须与外面的培训机构区分开来，因此需要重新定位英语培训。
 
我们拿这个场地用来干什么呢？我不是用来做任何商业行为，只是用来带领学校里的学生晨读英语。一种百人晨读英语的培训项目诞生了。
 
3、接着解决你的晨读英语的权威性与可信度，塑造你的服务价值。
 
因此你去一个著名的培训机构合作，比如：新东方。你跟他们说，我想帮你们招生，至少一个学校帮你们招100个学生。我的条件是：提供培训资料的视频与老师。
 
比如：新东方提供一个老师，每周过来一次或两次来带领同学们晨读英语。同时晚上在这个教室里播放培训相关视频，为新东方招生做宣传。
 
4、最后解决轻松招生的问题；你再去找你们英语俱乐部的会长，告诉会长说，我给我们协会找了一个定点读英语及开会、做活动的地方，同时给会长您提供一个单独办公室。
 
我的希望是，能够动用协会的力量帮我招晨读学生。协会里的人可以免费参加，只需交纳3.5元的早餐费。
 
5、准备工作做得差不多了，开始向学生宣传。“新东方老师带领您晨读！每天一小时英语，轻松考过四六级。”
 
当我解说到这里的时候，刘峰脸上充满了敬佩的表情，激动地说：“大兵老师，这个方案非常完美。我立即去执行。”
 
于是，一个多方借力、多方获利的经典营销案例产生了。
 
我们一起来看一看案例中的每一个参与方的获益情况：
 
1、刘峰通过英语俱乐部招到学生400人左右。定价为每个学生每天早晨6元（含3元营养早餐），按月收取费用。每个学生毛利在于3.5元。一个月毛收入为400*3.5*30天=42000元。
 
2、英语俱乐部免费获得了办公室与活动场所，提高协会的形象。
 
3、后勤集团每个月多收入了2.5元（刘峰与食堂约定的早餐价格）*400人*30天=3万元。同时还带动了四楼的餐厅生意，提升了营业额45%。
 
4、新东方通过这次晨读与晚上的视频学习，在一个月内招到46名学生，一个学期招了近200名。等于新东方免费拥有了一个学生试听试读的场所，不需要花力量宣传组织学生来听。
 
通过一年时间的运营，刘峰赚了近70万元，（后面还有一些各类服务与项目推出，限于他的要求，没有拿出来分享。）买了一辆奥迪A6，真正运用自己的力量，通过杠杆借力，利用简单的资源，轻松赚取了人生的第一桶金——697800元之多，从而轻松地走出赚不到钱的困境，自信地面对未来的人生。
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