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山来的刘小梅看到身边的女同学们打扮一个比一个时髦，她

很羡慕。一次她发传单赚了300元，她首先想到的就是给自己

买一件衣服。 在一家商场，刘小梅看中了一件衣服，可130元

的价格让她望而却步。就在她要离开的时候，一位顾客掏出

一份报纸，服务员看后，竟以100元的低价卖给了她。刘小梅

很纳闷儿，她上前和服务员聊了起来。原来，她们每个星期

六搞活动前，都在报纸上打广告。凭报纸，在限定的人数内

即可享受优惠。凭一份报纸广告就能优惠30元？！兴奋的刘

小梅第二个星期六早早买了一份报纸，又早早赶到商场，

用100元钱买下了那件喜欢的衣服。 同宿舍的人得知后，也都

异常兴奋。有两位室友马上赶去那家商场，可晚了一步，限

额顾客满了。没买到衣服的同学遗憾地开玩笑说：“小梅，

你以后给姐妹们当打折信息员好了，我们付你信息费！”虽

然只是句玩笑话，但刘小梅想：如果我把这些收集到的信息

当商品卖，挣点钱也不错呀。 刘小梅从第二天早上起，多了

一个习惯，就是每天买两份报纸。接连几天，刘小梅把自己

买来的报纸从头到尾看了好几遍，除了几条美容健身的信息

外，没发现什么对同学们有用的打折信息。随后的几天也照

样如此。就在她有些灰心丧气时，到了星期六，报上的信息

也就多了起来。她连忙根据同学们的购买能力，挑选了三条

信息：一条是某商场新开业，里面商品举行优惠的信息；一

条是某条商业街拆迁，商品大处理；一条是某品牌专卖店3周



年店庆，服装举行优惠活动。 同宿舍的姐妹们一致决定去专

卖店，每人各买了一件品牌服装，共节省了近300元。最后

，5人各给了刘小梅30元。拿着这150元钱，刘小梅高兴极了

。这之后，她每天都买报纸，每当收集到一些适合宿舍姐妹

们的“打折”信息时，她就卖给大家。后来，她卖“打折”

信息的事在全班女生中传开了，找她买信息的人也越来越多

。一个月下来，刘小梅靠出售“打折”信息挣了700多元钱。 

双向理顺“打折”信息 生意空间逐渐扩大 不久，一些贫困女

生开始纷纷效仿，做起了打折信息员。刘小梅感到了压力，

她决定另辟门路。 很快2003年暑假到了。放假第一天，刘小

梅早早起床买了报纸，把整理出来的商品“打折”信息带在

身上，来到大学生常去购物的“好友多”商场。站在入口处

，看着来来往往的人，刘小梅真不知该把“打折”信息卖给

谁。好几次，看到年轻学生模样的女孩，刘小梅就上前和对

方说话。可还没说两句，人家就转身走了。半天下来，刘小

梅收集来的“打折”信息一个也没卖出去。 回去的路上，一

个女孩给刘小梅发了一份健身房的传单，上面写道：凡来本

健身房锻炼，此券代折扣券30元。拿着这份宣传单，刘小梅

看了一下日期，正好是星期六，于是，她又上前向发传单的

女孩多要了几份，随后按照传单上的地址找到了健身馆。 刚

进健身馆，刘小梅就看到一个30多岁的女士用折扣券代交费

。刘小梅上前和她聊了起来。她说：“我平时没时间锻炼，

今天中午路过这里，接到传单就来了，正好我想找个地方健

身呢。这里条件不错，用适合的费用享受这种锻炼，多划算

！”刘小梅问道：“你经常锻炼吗？”“不一定，有时忙不

过来。再说，我也是工薪阶层，不可能办一个什么锻炼卡，



反正有折扣券，能锻炼一次算一次。”说完，这位女士偷偷

笑了起来，她还凑近刘小梅耳边轻轻说道：“最近他们在搞

活动，每天下午都在发折扣券，我可以多拿几张，每天都来

健身一次。一直到他们不做活动止，到时我再另找地方。” 

目送走这位女士，刘小梅和收银员聊了起来。原来，这是一

个新开张的健身馆，为了吸引更多的顾客，这个馆最近一个

月每天都在对外发放折扣券。得知这个消息，刘小梅马上递

上学生证说：“我是陕师大的学生，我想免费为你们发传单

，你能给我介绍一下你们这儿的负责人吗？”在收银员的帮

助下，刘小梅见到了健身馆的负责人。对方吃了一惊，说：

“你免费给我们发放，为什么不要钱呢？”刘小梅说出了自

己的想法：在宣传单上写上自己的名字和联系方式，如果有

人来健身房健身，刘小梅就凭折扣券提成。负责人马上同意

了。 当天下午，刘小梅发了300张宣传单。当天晚上，刘小梅

接到了健身馆经理的电话，下午有20多人持有刘小梅签名的

折扣券来健身馆健身，她因此赚了100元提成。随后，刘小梅

又拿了500份宣传单去周围的各个小区发放。一个星期下来，

刘小梅发放了近3000张宣传单，仅靠折扣券就拿到了近1200

元提成。同时，每当发送完宣传单后，刘小梅就回到健身馆

，见到持自己发放的单子来健身馆健身的女士，就主动上前

和对方聊天，进而取得别人信任，得到对方的联系方式。 其

实，在发传单的时候，刘小梅就想到了，健身馆不可能长期

搞折扣券活动，到那时自己就没钱可挣了。于是，她便想到

提前建立稳定的客源。如果自己手中有了别的“折扣”信息

，就可以有针对性地向她们推荐了。果然，半个月后，在健

身馆折扣券活动结果后，她又以同样的办法与另外几家专卖



店取得了联系。她在拿到提成的同时，一些顾客又成了她的

潜在客源。这个暑假，刘小梅在摸索中建立了一套自己收集

“折扣”信息的渠道和一批稳定的客源。 这两年，刘小梅不

仅靠出售“打折”信息完成了学业，还积累了一笔原始资金

。在2005年7月毕业后，她招聘了两名大学生做兼职，成立了

收集“折扣”信息三人组。从自己原来最初的收集鞋、帽、

衣服等“折扣”信息又涉及到地产、洗浴用品、唱吧、旅游

景点等，月纯利润达到5000元。 对于生活在城市里的人们来

说，商品打折信息是随处可见，很多人都没放在心上。而刘

小梅发现了“打折”信息中的商机，为自己赚得了人生的第
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