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    利用送外卖的工作能够接触到大量的人群的机会，把点外卖的白领人员的信息给弄到手，有了足够的客户流量，剩下的事情都好做了。

    做法无非就是，当把外卖送到白领手里后，顺便跟他多说一句话：现在只要“添加微信号就免费送一杯豆浆（饮料等都可以）”，一杯豆浆的成本要多少，算1块钱，5000杯也就5000元，如果你有5000个客户的话，这个价值就远远大于5000元。

    当然这杯豆浆在你送餐的时候就准备好了的，通过这样的一个动作，你就能得到他们的微信号了，有了微信号，慢慢你就积累出了一份精准的、有外卖需求的顾客名单，很少有人会拒绝添加微信送豆浆这个条件的，基本上可以全部秒杀。

    这个外卖的工作连续做2个月左右，假设每天20个客户，每个月也有600个客户，2个月也有1200个客户，而且这个客户是非常精准的目标客户。即使是有重复的客户，打个5折，也有600个精准的目标客户信息和联系方式。而花费却不会超过1000元的成本。

    先说外面的收入，送外卖3元一个，每天送100个左右，收入是300元/天。精准目标客户豆浆成本1元/杯，1000个客户无非就是1000元成本。再扣掉杂七杂八的，剩个几千块钱够你维持生活的。（所以说是从0开始）

    

    有客户了是第一步，剩下的工作才是最关键的。

    下一步就是分析客户。很多人在这一点是没有做好的，总是天真的以为所有的客户都是他的客户，这个是大错特错。

    分析这些方面：“什么菜卖的最好、什么样的口味客户最喜欢、在所有的客户信息中，哪些客户是经常点外卖的，哪些客户的购买频率最高、哪些客户的关系最好。

    这样做出一个分析，找到自己最忠实的客户，假如有200个这样的忠实客户，这些忠实客户给我们带来的回报比至少是1：3的比例。

    对卖得不好的菜做一个分析，把卖的好的菜进行重新的设计和包装，然后进行菜品（产品）的优化，2个月后，当有足够的客户量，辞职开始创业。

    当然，忠实客户如何构建，无非就是利用微信来和这些客户进行互动、粘连了，玩转社群营销，这样的玩法有很多的很多。

    先不着急自己开店，先找一家也做外卖的饭店谈合作，一开始没有必要自己开店、自己做菜、自己建团队，真正的高手是善于与别人合作，这个时代在换算思维中先舍后得，大舍大得。

    和饭店老板说：我手里有至少500个需要送外卖的精准客户，每天给你多卖出500份外卖，你只需要按照我的标准要求来做（按照前面说的产品的优化），给一个批发价就可以，自己就坐在家里收钱就行。

    这年头，只要手里有足够的客户资源，没有老板不会跟你合作的，也可以和老板说需要团购订餐，那么大部分餐饮店都会选择和我们合作的。

    每天11点前收集好客户订单，对接餐饮店，把订单发送给餐饮老板，轻轻松松500元到手了。当然如果你不想自己去送，可以雇佣一个人去送，500份饭，给200元，绝对有很多人抢着干。（因为你的订餐客户集中，饭菜都是做好了的，拿出去送就可以了，也就一两个小时的事情。）

    这样这一步做成之后，紧接着就是生意的复制了，记住，这年头做任何项目，都是需要智慧的，不能局限于每天赚个3、5百就行了

    进行模式的裂变就是项目的复制：放大一点手段玩，在其他地方也就是其他写字楼密集的地方，再找另外一个白领集中区域，复制前面的步骤，找到3个这样的区域，就能做到日赚1000元，甚至更多，如果你只是满足于此的话，下面的步骤，你就可以不用看了。

    下一步，就是小编之前讲过的一个套路了。

    利用“借钱模式”，玩转资本运作：成立一家餐饮公司，把49%的股份分出去，5%给前厅经理，20%给服务及送餐员，9%给厨师，15%给出地方的房东（这些的股权设计方法就不多讲了）。

    如果再玩，那就是卖公司，这个餐饮公司做到极致后，所谓的极致就是做到比别的餐饮公司的赚钱速度来得更快，把51%的股份卖出去了，继续开始第二家公司。

    要按照大多数人的做法，估计一两年都不一定能开启一家餐饮公司，到猴年马月才能赚到钱。等你们赚到钱，父母都老啦，孩子都大了，一次性，全卖了！再开一家接着再卖，相信我，这个才是赚钱最快的方法。
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