徐州创业粉项目｜项目执行资料
当前项目总纲与转化变现路径
一、项目定位
徐州创业粉项目不是单纯卖一节课，也不是直接在直播间销售高价合作。它承担三件事：
1. 用低门槛认知课筛选真正想了解电商创业的人。
1. 用私域和线下训练营完成认知建立、能力诊断和项目匹配。
1. 用标准化后端项目、真实交付和结果复盘产生长期收入与转介绍。
核心原则是先让客户理解“货从哪里来、通过什么平台卖、利润如何产生、需要什么投入、有哪些风险”，再决定是否进入下一层产品。
二、三级产品结构
第一层：AI 电商创业认知课
· 讨论价格：68 元或 98 元，最终只能保留一个主成交价或明确两档差异。
· 销售渠道：抖音本地生活直播间。
· 客户购买的不是赚钱承诺，而是一次系统了解和深度沟通机会。
· 应交付内容：AI 与电商基础认知、典型项目路径、投入条件、风险边界、个人适配初筛、后续咨询入口。
· 本层目标：完成付费筛选、建立联系、交付基础价值、获得继续沟通的许可。
第二层：3 天线下创业训练营
· 讨论价格：980 元或 1,980 元，需冻结最终价格和是否含食宿。
· 销售渠道：企业微信社群、个人微信跟进和私域直播。
· 应交付内容：创业能力测评、AI 工具实操、电商项目拆解、选品与算账基础、风险识别、个人行动方案。
· 本层目标：让客户完成真实体验和适配诊断，而不是只听招商演讲。
第三层：后端项目与合作方案
· 讨论档位：19,800 元、69,800 元、298,000 元、100 万元、200 万元。
· 销售场景：3 天线下训练营中的一对一诊断、项目说明、合同审阅和冷静决策。
· 每一档必须独立定义：客户条件、购买内容、公司交付、客户投入、收入来源、分配公式、风险、退出机制和验收标准。
· 在产品卡、测算表、合同、退款政策和交付负责人全部冻结前，任何档位都不得对外销售。
三、完整转化链
	阶段
	客户动作
	团队动作
	必须形成的数据

	1. 公域触达
	进入直播间
	短视频、投流、四岗位协同
	曝光、进房、停留、咨询

	2. 前端成交
	购买认知课
	讲清内容、价格、预约和退款
	成交、投产、退款

	3. 私信承接
	回复私信
	核对订单、取得联系许可
	私信响应率

	4. 电话首联
	接听并表达需求
	交付确认、需求初筛、约加微信
	接通率、有效沟通率

	5. 微信沉淀
	添加个人微信
	备注、标签、欢迎语、预约
	加微率、标签完整率

	6. 企微入群
	进入社群
	建档、分层、群规和内容排期
	入群率、活跃率

	7. 信任培育
	查看内容和证据
	朋友圈、社群答疑、真实案例
	内容触达、咨询、异议

	8. 私域直播
	观看并报名
	讲训练营价值、适合与不适合
	到场率、报名率、退款

	9. 线下训练
	完成 3 天学习
	课程、实操、测评、项目诊断
	出勤、作业、满意度

	10. 后端成交
	选择适配方案
	充分披露、测算、合同和冷静期
	签约、回款、退改

	11. 项目交付
	执行项目
	里程碑交付、数据复盘和售后
	交付率、结果、客诉

	12. 裂变复购
	自愿转介绍
	直接推荐佣金和授权见证
	推荐数、佣金、授权


四、公司如何赚钱
1. 前端认知课收入：主要用于覆盖投流、直播和首轮交付成本，不应默认等同净利润。
1. 线下训练营收入：扣除场地、讲师、物料、食宿补贴、获客和退款后的余额才是毛利。
1. 后端产品收入：可能来自服务费、工具费、店铺或账号资源费、项目合作费、利润分成等，必须逐产品写明性质。
1. 项目经营利润：公司参与直营或联合运营时，按合同约定承担成本和分配利润。
1. 长期复购与转介绍：来源于真实交付后的新增项目或直接推荐，不做多层级返佣。
经营上必须按层核算，不允许把客户缴款、保证金、备货款、代收款和公司收入混为一项。
五、客户如何赚钱
客户可能有两类收益来源：
1. 项目经营收益：客户参与 Temu、抖店或后续正式上线的电商项目，通过商品差价、平台结算或项目经营分配获得收益。
1. 直接转介绍佣金：客户自愿介绍新的真实客户，并在实际成交、过退款期、完成公司规定条件后获得一次性或约定比例佣金。
项目经营收益必须讲清公式：
可分配利润 = 实际回款 - 商品成本 - 平台费用 - 仓储物流 - 投流 - 人工 - 售后退款 - 税费 - 其他经双方确认的成本
客户收益 = 可分配利润 × 合同约定比例
营业额、平台核价、订单金额和利润不是同一个概念。案例只能代表特定主体、特定周期和特定条件，不能作为普遍收益承诺。
六、内容和证据从哪里来
所有公开内容围绕四类证据建设：
1. 每个正式项目的当日或阶段经营数据截图。
1. 能证明数据对应真实团队、真实账号和真实周期的视频验真记录。
1. 客户到访、考察、学习和交付过程记录。
1. 客户跟随项目后取得真实结果的反馈及授权。
公众号、视频号、抖音官方号、朋友圈、社群、展厅大屏和私域直播共享同一证据库，但应根据渠道重新编排，不得只截取有利片段或隐去关键成本。
七、四条不可越过的边界
· 不把认知课描述成付钱购买赚钱机会。
· 不用虚假互动、虚假订单或虚构客户见证制造从众压力。
· 不在项目条件未冻结时承诺保本、固定收益、回本周期或夸张流水。
· 100 万元、200 万元等高金额方案若涉及资金受托、保底、分红或投资属性，必须先完成专业法律、财税和合规审查。
账号权限、验证码、客户明细与财务信息不得写入普通讨论文档
