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不难，难的是，这俩人得一男一女，关键是他们的姓氏必须

是事先抽取的姓氏，这就有点难度了。 10分钟用一个创业计

划说服一个陌生人给你10元钱，似乎也不容易。 10分钟用10

元钱买3样不同的东西，再卖出去，当然，卖得越贵越好，光

靠忽悠显然不行，还得看有没有营销能力。 “非常团队”、

“非常融资”、“非常营销”，这就是第三届中国青年创业

能力大赛的三个决赛项目，看似游戏，却又在游戏中考察选

手的领导能力、沟通能力、谈判能力和营销能力。 9月28日，

记者全程跟踪了12名参赛选手的决赛过程，在游戏中见识了

各位选手的真功夫。 找人，找人，找对人 3个项目虽各不相

同，但其实关键的一点就是“找人”，而且要“找对人”。

正如著名风险投资专家章苏阳的名言“第一是投人，第二是

投人，第三还是投人”，如何找到合适的团队成员，对创业

者来说非常重要。 在“非常团队”环节中，要在规定时间内

找到两个规定姓氏的同学，似乎要看运气，但能否找到合适

的人帮你，也很重要。 进入决赛的唯一女选手、来自天津的

吴晓燕一开始就碰到两个姓陈的女生，恰恰符合要求，但要

找另一个姓赵的男生就比较困难，吴晓燕并没有自己再去独

自寻找，而是又找了两个男生，加上这两个女生，5个人开始

分头寻找，虽然吴晓燕最后还是找到了符合要求的同学，但

把两个女生给“丢”了，不过让她没想到的是这两个女生竟

然在她的比赛已经结束后又找到了她，“我想我找对了人，



虽然由于我的失误，和她们失去了联系，但她们又来找我，

说明她们的诚信度很高，今后对企业的忠诚度也会很高”。

吴晓燕从小小的游戏中看到了很多。 “非常融资”则更要找

对人了。虽然只需要“融”到10元钱，但在10分钟内让一个

陌生人给你10元钱，也并不容易。 来自山东的姜卫杰一开始

就找错了人，他的创业项目是美容连锁店，在寻找美容店融

资未果后，他先是进了一家“石头记”首饰店，找到一个店

员就开始推销，结果费了好几分钟时间，那位店员还是没有

一点兴趣。最终他在一家数码产品商店找到了老板，融到

了10元钱，但是比赛却超时了。有专家指出，一个普通的店

员最担心“生事”，因为可能会砸自己的“饭碗”，所以对

这种事情会比较排斥。因此姜卫杰一开始的选择比较盲目，

没有考虑融资对象的心理因素。 和姜卫杰相比，来自安徽工

业大学的方浩就顺利多了，仅用了7分钟就完成了融资任务。

姜卫杰的创业项目是“安徽徽图地理”，因此他首先就选择

了一家婚纱摄影店，并找到老板，用在电子地图上标注婚纱

店的利益来吸引老板融资，并顺利完成任务。 实际上，记者

注意到，在比赛过程中，有些选手非常有针对性，找自己需

要的人，所以成功率比较高，时间比较快；而有些选手则比

较盲目，比赛一开始就到处“抓人”，逮到谁是谁，能否成

功就看运气了。 创业者的沟通能力很重要 创业实战模拟比赛

中考核的内容包括沟通能力，对于创业者来说，需要和合作

者沟通，和客户沟通，甚至和竞争对手沟通，沟通能力如何

对创业者非常重要。 女性的沟通能力似乎天生比男性强，吴

晓燕的比赛经历就说明了这一点。3个比赛项目都需要和陌生

人进行沟通，这对吴晓燕来说并不算困难。一身职业套装，



戴一副眼镜，一个女白领的标准形象很容易让人产生信任感

。 吴晓燕在“非常融资”环节中，在公园里找到一个女青年

，她结合自己的创业项目儿童家庭立体信息平台，和这位女

青年很自然地交谈起来。在交流过程中吴晓燕始终保持微笑

，顺利地融到了资。 而来自中山大学的黄晓琳则略显紧张，

虽然他已经是飞致生物科技有限公司的技术部经理，但在与

人沟通方面还略逊一筹。在“非常融资”环节中，虽然只

有10分钟时间，但他还是坚持拿着手提电脑寻找融资对象，

而且选择的第一个地点竟然是一家鞋店，选择的对象是鞋店

的顾客。 黄晓琳直接在鞋店里把手提电脑打开，开始向一位

顾客介绍自己的创业计划，而没有和鞋店的店员事先进行沟

通，还没介绍完，店员就开始“驱赶”他，他自然没有成功

。后来，还是找到了另一位顾客，才终于完成了融资任务。 

记者注意到，在“非常团队”环节中，有的选手在项目完成

后就和配合比赛的同学简单告别，而有的选手却很细心，还

互相留下了联系方式，虽然和比赛无关，但细节却体现了每

个人沟通能力的不同。 营销策略中见创意 在“非常营销”环

节中，主办方给每位选手提供了10元钱创业基金，共计120元

，最后收入154.5元，利润率达到28.75％。实际上，这个简单

的“买进卖出”的方式考察的是选手的营销能力。 长春工业

大学的研究生马立国是利润率最高的选手，他只花了1元钱，

却收入了8元钱，被其他选手羡慕不已。实际上，马立国的营

销策略也并不复杂，只是利用了人们的心理。他首先找到了

一个水果摊，先买了一个苹果，5角钱，再买了一个猕猴桃

，4角钱，然后就给了老板1元钱，让老板又送了一个橘子。

接着，马立国就来到了旁边的小商品市场，找到了一位摊主



，开始推销自己的水果组合，“苹果代表平安快乐，猕猴桃

代表健康长寿，橘子代表吉祥如意”，几句话说得那位摊主

连连点头，为了讨个吉利，那位摊主用8元钱买下了3个水果

。 而吴晓燕则更有意思，在一个花店用10元钱买了一束花、

一张包装纸和一张卡片，三样东西组合在一起又以20元的价

格卖给了花店老板，把花店老板打动的就是吴晓燕的营销策

略，东西分开买就比较便宜，但组合在一起就有了增值，价

格就可以提高。 来自河南的赵长升虽然完成了“非常营销”

的任务，但中间也经历了一番曲折。他首先用10元买了头花

、发卡和挂件，然后开始向一个抱小孩的家庭推销这一套“

组合首饰”，虽然孩子的妈妈接受了，但赵长升的一句“随

便给点就行”坏了事，孩子的奶奶一开始只给了他两元钱，

在赵长升的坚持下，又给了两元钱，结果赵长升赔了6元钱。

无奈，赵长升只好用4元钱买了两根糖葫芦，再跑到一家眼镜

店向店员推销起糖葫芦，在他的“死缠烂打”下，两位店员

终于以每根10元钱的价格买下了两根糖葫芦，但最终赵长生

却超时21秒。 实际上，由于摄像机的介入，参赛选手完成任

务会相对容易，但每个选手采用的营销方式和策略却体现了

各自的创意高低。 创业者要勇于面对失败 比赛有成功，也必

有失败，并不是每一位选手都顺利完成了任务。 而来自河北

大学的段洪波在“非常营销”环节中没有完成任务。他用10

元钱买了1支水笔和23个乒乓球，准备推销给商家做抽奖用。

但他首先选择的一家商店是赵长升已经去过的眼镜店，已经

遭到过一次“骚扰”的眼镜店显然很难再次接受这种推销。

后来，段洪波又跑进了另一家眼镜店，但他又强调了一些后

续的承诺，比如可以为商家提供免费的横幅之类，结果这种



不能得到立即兑现的承诺也没有得到商家的认同。 没有完成

任务的段洪波脸上写满了“沮丧”，对记者的提问也提不起

精神来回答，抱着装乒乓球的纸箱站在原地半天。虽然其他

选手过来安慰他，“比赛重在过程而不在结果”，但段洪波

似乎还很难从失败的阴影中走出来，直到全部比赛结束回到

车上，他还阴沉着脸。 评委之一、江苏省扬州商务高等职业

学校校长周俊表示，中国有句古话“成者王侯，败者寇”，

社会缺乏对失败者的宽容氛围，所以应该培养全社会鼓励创

业、宽容失败的氛围。 100Test 下载频道开通，各类考试题目

直接下载。详细请访问 www.100test.com 


