
[bookmark: _GoBack]创业者，从讲故事开始打造自己的品牌

    我们无论做什么事情，头三脚难踢。创业者也是这样，万事开头难。在互联网上创业，可以从讲故事开始，慢慢打造好自己的品牌，打牢基础以后，做起来就轻松的多了。很多关于品牌的故事都是不辨真假的，没有人会去过问。真假不重要，目的是形成外界对品牌的整体印象。

    

    天涯、百度贴吧等很多网站都有人在讲故事。讲创业成功经历，失败教训，人生成长经验等等这些。故事也不分大小，但要有调性。你想要公众看到什么，是正能量还是搞笑亦或是其他？罗永浩段子讲得好，虽然产品一般，但他自带流量、光环，能够引发公众关注，这就免了发稿的成本。如果你的产品还没上线，但你特别能讲段子，就可以讲一些搞笑故事。

    所有的故事都是围绕着品牌目标去做的。

    蹭热点是可遇不可求的事，不是所有热点都适合去蹭，你要知道蹭热点的目的是扩大影响力。

    品牌就是一本故事书，而不是一个故事。在第一个故事的基础上造出更多的故事，尽量将故事讲成一个系列，形成系统性的传播。

    其实有很多故事都可以讲，就是尽量把故事做得“圆”些，故事的数量、故事的起源、故事的目的、能激发多少人群的信息矛盾、覆盖了多少人群的产品需求等。

    可以讲投资融资的故事。如果围绕投资人讲故事，就不是为了推产品而是影响投资圈或警戒竞争对手。

    可以讲老板和消费者的故事。如果创业初期产品还没有特别完善、知名度不足，最好讲老板和消费者之间的故事，这里也会讲到自己的故事，低调点。

    也可以讲你的产品故事。把产品里的每一个功能给客户带来的价值运用到应用场景里，编成故事，而不是枯燥的产品说明。

    当然，这里面很多品牌的故事，我就不一一例举了，要自己亲自操刀，去学习牛人的故事精髓，交叉复制粘贴创新，转化成自己的故事。

    这个世界上，种西瓜的瓜农非常多，可是他们一般都赚钱很少。会种西瓜没什么了不起的，会卖西瓜才了不起。

    我们玩互联网，直接偷别人的西瓜，卖起来就行了，反正互联网上的西瓜不要钱，便宜得很。呵呵！

    有个老板种了一年西瓜，连给我付学费的钱，都拿不出来，这就是干错行业了。男人最可悲的是干错了行业。

    马云这么牛逼，就是他在帮天下人搞营销。我们想牛逼，我们先帮自己搞营销，然后再帮天下人搞营销就行了。卖别人的西瓜就能赚大钱了。
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