
《百万美元周末》（诺亚·卡根）48 小时创业心
法与行动指南

本书核心定位：以作者连续打造 8家百万美元级企业的实战经验，提出 48

小时零成本商业验证方法论，打破传统创业的高门槛神话，将创业从“精英

游戏”还原为普通人可落地的行动方案，核心逻辑是「先找付费客户，再做

产品；先行动，再解决“怎么做”」。

## 前言：创业的 10大常见借口与核心前提

### 10大必须破除的创业借口（对应本书解决方案）

1. “我没有好的创业想法”：你不需要绝妙创意，只需要找到人们愿意花

钱解决的真实问题，第 3章的客户优先法会让你拥有用不完的商业点子。

2. “我想法太多，不知道选哪个”：挑 3个你最感兴趣的想法，用第 4章

的 1分钟商业模型，就能快速判断哪个具备百万美元潜力。

3. “创业风险太高，我不敢辞职”：真正的风险是一辈子做自己讨厌的工

作。你不需要辞职，用周末和业余时间完成验证，当收入覆盖你的「自由

数字」后，再做选择也不迟。

4. “我创业过几次，都半途而废了”：半途而废的根源是对开始和被拒绝

的恐惧，第 1章会帮你打破心魔，用「100法则」帮你突破瓶颈。

5. “这个想法怎么规模化？”：这句话会让你连第一个客户都拿不到。先

聚焦“开始”和“验证”，规模化的方法在本书第三部分会完整讲解。

6. “我没有时间创业”：第 9章的效率系统，能让你运营八位数企业的同

时兼顾生活，只要是优先级足够高的事，你一定能挤出时间。



7. “我需要再多读点书、多做调研，准备充分再开始”：你永远不会 100%

准备好，你只需要“开始”。在完成本书的流程、启动你的生意之前，不要

再买任何一本书、看任何一个创业教程。

8. “我没钱，之前创业亏了很多”：在赚到第一块钱之前，一分钱都不要

花。本书的 48小时流程，零启动成本就能完成验证。

9. “我不擅长营销”：当你有了人们愿意花钱买的产品，营销会变得极其

简单。第 3章教你找到用户愿意买单的点子，第 6-8章给你经过实战验证

的营销打法。

10. “我需要技术合伙人，才能做 AI/各类软件项目”：不，你需要先赚到钱。

客户不关心你的技术，只关心你能不能解决他们的问题。不用写一行代码，

也有低成本的验证方法。

### 百万美元周末核心三步骤（全书底层逻辑）

1. 找到一个你能解决的、用户真实存在的问题

2. 设计一个无法拒绝的解决方案，用极简市场调研验证其百万美元以上

的潜力

3. 零成本、在产品打造完成前就通过预售，快速验证你的想法是否靠谱

## 第一部分 启动心法（START IT）：周末前 3-4天完成，重塑创业认知

这一部分的核心目标，是帮你找回「创造者的勇气」，打破阻碍你行动的

两大核心恐惧：**对开始的恐惧**和**对被拒绝的恐惧**。

### 第一章 只管去做（Just Fu**ing Start）：先开始，再想怎么做

#### 核心心法：NOW, Not How（先干起来，别纠结方法）



普通人创业的最大误区，是总在思考「怎么做」，却迟迟不「开始做」。

创业从来不是“想明白再干”，而是“干起来再想明白”——小步的、重复的

实验，才是商业和人生蜕变的秘诀。

你需要把所有创业动作都看作「实验」：实验本就允许失败，就算失败了，

你也能从中学到经验，换个方式再试一次。成功的创业者，本质上只是比

普通人尝试了更多次实验、接受了更多次失败而已。

#### 关键工具：计算你的「自由数字」

别再喊“我要财务自由”这种模糊的口号，自由数字是**让你获得人生基本

自由的每月最低收入金额**，它是你创业的精准靶心。

- 计算方式：把你每月的房租、饮食、交通、社保、基础娱乐等刚性支出

加总，得到的数字就是你的「自由数字」。

- 核心价值：当你的副业/创业月收入持续覆盖这个数字，你就拥有了辞职

的底气，不用再为了生存出卖自己的时间；这个数字会让你的创业目标从

遥不可及，变成可落地、可计算的具体路径。

#### 行动挑战：周末前必须完成

1. 算出你的精准自由数字，写在你每天都能看到的地方。

2. 从今天起，停止所有“创业学习”和“空想规划”，只做和“启动实验”相关

的事。

3. 接受「不完美启动」：你不需要完美的方案，只需要一个能在周末落

地的、解决真实问题的小想法。



### 第二章 提问的无限收益：把拒绝变成金牌

#### 核心心法：被拒绝不是失败，不敢提问才是

创业的核心能力，是「向别人要你想要的东西」——无论是让客户买单、

让伙伴合作，还是让别人给你提供帮助。你拥有再好的产品、再强的能力，

不敢开口提问，就永远赚不到钱。

你需要彻底重构对拒绝的认知：

- 提问的最坏结果，只是对方说“不”，你没有任何损失；但万一对方说“是”，

你能获得无限的收益。

- 被拒绝不代表你不够好，只是对方没看到你能提供的价值；每一次拒绝，

都让你离最终的“同意”更近了一步。

#### 两大核心训练：练出你的「提问肌肉」

##### 1. 1美元挑战（1元钱挑战）

- 规则：立刻向你认识的一个人（朋友、家人、同事），请求对方给你 1

块钱，作为你未来事业的“天使投资”。

- 标准话术：“嘿，我正在读《百万美元周末》，书里有个挑战要求我必须

从别人那里获得 1块钱的支持，我第一个就想到了你。你的支持对我意义

重大，能现在发我 1块钱吗？”

- 核心目的：不是为了 1块钱，而是让你直面尴尬、克服“开口要钱”的恐

惧，体验“主动请求就能获得回报”的正向反馈。

##### 2. 咖啡挑战



- 规则：去任意一家咖啡店/线下门店买东西，付款时直接问店员：“能不

能给我打个折？”，不需要任何理由和解释。

- 核心目的：训练你在陌生人面前主动请求、直面拒绝的能力。创业路上

你会被客户拒绝无数次，连要一杯咖啡折扣都不敢，就不可能卖出你的产

品。

#### 行动挑战：周末前必须完成

1. 完成 1美元挑战和咖啡挑战，记录下你的感受和结果。

2. 设定「拒绝目标」：周末的 48小时里，你要主动收集至少 10次客户

的拒绝，把“被拒绝”变成你的 KPI。

3. 记住：只有当你不再害怕被拒绝，才真正具备了创业的核心能力。

## 第二部分 48小时创业行动指南（BUILD IT）：周末两天完整落地流

程

这是本书的核心，目标是**在 48小时内，找到 3个愿意为你的想法真金白

银付费的客户**，完成商业想法的终极验证。核心铁律：限时 48小时、只

认真实付款、零成本启动。

### 周五：锁定百万美元商机——找痛点，而非想创意

#### 核心原则：客户优先法

好的商业想法，从来不是你凭空想出来的“酷炫创意”，而是来自真实的、

未被满足的痛点。你的生意不是为了实现你的创意，而是为了解决别人的

痛苦。



#### 第一步：4个方法，批量挖掘高价值痛点

你不需要闭门造车，只需要用这 4个方法，就能找到无数商机，优先选择

你自己也遇到过的痛点——你自己就是用户，更能理解需求、做好解决方

案。

1. **解决你自己的问题**：盘点你生活、工作中愿意花钱解决的麻烦事，

比如“职场 PPT制作太费时间”“家里宠物没人照顾”“想健身但找不到合适

的居家方案”，你的痛点，一定也有无数人遇到。

2. **倾听身边人的抱怨**：和至少 10个朋友、同事、家人聊天，只问一

个问题：“最近有什么让你觉得特别烦、特别不方便的事吗？”，把他们的

答案记录下来，这些带着情绪的抱怨，就是最精准的商机金矿。

3. **挖掘现有平台的需求**：去淘宝、闲鱼、小红书、抖音、知乎等平台，

看用户在评论区、问答区、私信里的需求，比如“有没有人能帮我剪辑短视

频”“有没有适合新手的养花教程”，这些已经明确提出来的需求，就是现成

的商机。

4. **分析搜索引擎的查询**：用百度指数、Google Trends等工具，看用

户正在高频搜索的问题，找到那些搜索量持续上涨、但解决方案很少的需

求，就是具备增长潜力的商机。

#### 第二步：3个标准，筛选出值得做的高价值痛点

不是所有痛点都值得做，只有同时满足这 3个标准，才具备商业价值，避

免陷入“自嗨型创业”：

1. **真实性**：不是你臆想出来的需求，而是至少 3个以上的人明确提出

来的、真实存在的问题。



2. **迫切性**：用户愿意为解决这个问题，付出时间和金钱，而不是“能解

决最好，不解决也无所谓”。

3. **可行性**：你具备解决这个问题的能力、技能或资源，不需要投入大

量资金和时间，就能快速给出解决方案。

#### 第三步：锁定你的目标客户，明确 3个W

从筛选出的痛点里，挑一个你最有感觉、最容易落地的，明确你的商业想

法的 3个核心问题：

- **Who**：你要卖给谁？（精准的目标客户，比如“25-35岁的职场宝妈”“刚

创业的小微企业主”“想做短视频的新手”）

- **What**：你要解决他们的什么核心问题？（一句话说清，比如“帮职场

宝妈 10分钟搞定孩子的营养早餐”“帮小微企业主做极简的记账方案”）

- **Where**：你的客户在哪里聚集？（比如微信社群、小红书、本地写字

楼、行业论坛、闲鱼等）

#### 周五结束前，必须完成的交付物

1. 一份至少 10个痛点的清单，筛选出 1个核心落地痛点。

2. 明确你的目标客户 3个W，写清一句话价值主张。

3. 列出 10个精准的潜在客户名单（梦想十人名单），包含他们的联系方

式、对应的痛点。

### 周六：设计百万美元方案——1分钟商业模型+极简MVP

#### 核心原则：速度优先于完美，先做最小可行产品（MVP），再谈优

化



找到痛点后，不要花大量时间、金钱去打造完美产品，你只需要做出**能

解决核心需求的最简单版本（MVP）**，不需要功能齐全，只需要聚焦核

心价值，甚至不需要把产品真的做出来，只需要清晰地告诉客户，你能帮

他解决什么问题、交付什么内容。

#### 第一步：1分钟商业模型，验证百万美元潜力

别写几十页的商业计划书，你只需要用一道简单的数学题，就能判断这个

想法能不能做成百万美元生意。

核心公式：

1. 单价：你的产品/服务，打算卖多少钱？（单位售价）

2. 成本：每卖出一份，你的直接成本是多少？（时间、物料、渠道等成

本）

3. 单份利润=单价-成本

4. 达成 100万美元利润，需要卖出的份数=1000000÷单份利润

举个例子：你做职场咨询服务，单价 2000元/人，单份成本 200元，单份

利润 1800元。达成 100万美元利润，只需要卖出约 556份，这是完全可

实现的目标。

如果算出来的数字不切实际，就通过这几个「收入旋钮」调整模型：提高

客单价、增加复购频率、优化客户类型、增加产品品类、补充增值服务，

直到数字变得可落地。

#### 第二步：设计你的极简MVP，拒绝过度准备



MVP的核心，是用最低的成本、最快的速度，做出能解决核心问题的解决

方案，哪怕它很粗糙。记住：客户只为“解决问题”买单，不为“完美产品”

买单。

不同类型生意的MVP参考：

- **咨询/服务类**：不需要做官网、开发课程，只需要整理一份 1-2页的解

决方案文档，明确交付内容、交付周期、服务标准，甚至可以直接提供 1

对 1的定制服务。

- **实物产品类**：不需要囤货、开工厂、设计包装，只需要做出样品、甚

至找好供应链代发渠道，用图片和文案清晰描述产品的核心价值。

- **课程/内容类**：不需要录完整的课程、剪辑精美的视频，只需要做好课

程大纲，明确每节课的核心内容，甚至可以先做直播交付。

- **工具/软件类**：不需要写代码、开发完整程序，只需要用现成的零代码

工具做出 demo，甚至用人工先完成核心功能，验证需求后再开发。

#### 第三步：设计你的预售话术，核心是真诚，不是推销

预售的核心，不是忽悠客户买单，而是坦诚地告诉客户，你正在验证一个

解决他痛点的方案，邀请他成为你的创始用户，核心话术模板：

> “你好，我发现你一直被【具体痛点】困扰，我正在做一个【解决方案名

称】，可以帮你【一句话说清核心价值，比如“节省 80%的时间”“降低 50%

的成本”】。

> 现在我正在验证这个方案，如果你现在预付【预售价格】，就能成为我

的创始用户，享受【专属权益，比如最大折扣、1对 1定制服务、全程参



与方案优化、优先交付】，我会在【明确的交付时间】给你交付完整的方

案。”

#### 周六结束前，必须完成的交付物

1. 完成 1分钟商业模型计算，确认方案的盈利潜力，锁定最终定价。

2. 做好你的极简MVP方案，明确交付内容和交付周期。

3. 写好你的预售话术，准备好对应的方案介绍图/文档（1页即可，不用

复杂）。

### 周日：48小时终极验证——拿到 3个付费客户

#### 核心黄金法则：付费是检验需求的唯一标准

只有客户真金白银的付款，才是有效的商业验证；口头的“感兴趣”“听起来

不错”，全都是伪需求。周日的唯一目标，就是**在 48小时结束前，找到

3个愿意为你的方案付费的客户**。

为什么是 3个？第 1个可能是支持你的朋友，第 2个可能是家人，第 3个

才是真正的考验——那个和你素昧平生，却愿意为你买单的陌生人。找到

他，你的点子就通过了初步验证。

#### 三大验证方法，任选其一就能落地，优先组合使用

##### 1. 直接预售法（最高效、优先推荐）

这是最直接、成功率最高的方法，核心是精准触达你的「梦想十人名单」。

- 操作步骤：

1. 拿出你周五整理的 10个精准潜在客户名单，按优先级排序。



2. 一对一私聊/打电话，用你周六准备的预售话术，坦诚地介绍你的方

案，直接询问对方是否愿意付费预订。

3. 对方同意后，立刻发送收款码/收款链接，完成收款；对方拒绝，就

问清楚拒绝的原因，记录下反馈，优化你的方案，再继续触达下一个客户。

- 核心注意事项：一定要“要钱”，而不是“问兴趣”。不要说“你对这个方案

感兴趣吗？”，要说“你愿意现在付 XX元，预订这个方案吗？”。

##### 2. 平台测试法（适合 to C类生意，快速触达陌生客户）

不用自己搭建流量渠道，直接去目标客户已经聚集的现有平台，上架你的

产品/服务，测试真实付费意愿。

- 操作步骤：

1. 选择你的目标客户聚集的平台，比如闲鱼、转转、小红书、抖音、美

团、行业垂直平台等。

2. 用文字+图片，清晰描述你的产品/服务的核心价值、交付内容、价格、

交付周期，发布上架。

3. 有人咨询，就用你的预售话术沟通，引导对方直接付款，不用等产品

完全做好，有人买了再落地交付。

- 核心优势：零成本就能触达大量陌生客户，能快速验证你的方案对陌生

人的吸引力，这是商业能否做大的关键。

##### 3. 简易落地页法（适合有一定线上流量基础的用户）

用免费的零代码工具，快速搭建一个单页网站，清晰介绍你的产品价值，

放上支付链接/预约表单，测试流量的转化和付费意愿。



- 操作步骤：

1. 用简道云、飞书多维表格、Canva、Carrd等零代码工具，1小时内

就能做好一个单页落地页。

2. 落地页只需要 4个核心内容：用户痛点、你的解决方案核心价值、交

付内容与价格、支付/预约入口，不要多余的设计和内容，核心是转化。

3. 把落地页分享到你的朋友圈、社群、社交账号，引导目标客户访问，

看有没有人愿意直接付费预订。

- 核心注意事项：不要花大量时间打磨落地页的设计，核心是把价值说清

楚，能完成收款即可，完美主义会让你错过验证的黄金时间。

#### 周日核心行动准则

1. 把「拒绝目标」放在第一位：今天你要主动收集至少 10次拒绝，每一

次拒绝，都要问清原因，记录反馈，快速优化你的方案和话术。

2. 不要怕被拒绝，更不要怕方案被“抄袭”：你的核心竞争力，不是一个

想法，而是快速落地、解决用户问题的能力。

3. 收到第一笔付款时，不要慌，给对方明确的交付承诺，按约定时间交

付即可；超预期交付，会让你获得第一个口碑客户。

4. 48小时结束前，无论有没有拿到 3个付费客户，都必须停止测试，复

盘结果。

#### 周日结束后，两种结果的应对方案

##### 结果 1：成功拿到 3个及以上付费客户



恭喜你，你的商业想法通过了终极验证，已经拥有了一个真正的生意。接

下来你要做的：

1. 按承诺给客户完成交付，超预期做好服务，让他们成为你的口碑客户，

带来转介绍。

2. 用客户的反馈，优化你的产品/服务，打磨标准化的交付流程。

3. 复制你成功的获客方法，扩大触达范围，获取更多付费客户，进入本

书第三部分的增长流程。

##### 结果 2：没有拿到 3个付费客户，甚至没有一个人付款

这不是失败，而是你用一个周末的时间，排除了一个错误的方向，避免了

未来投入几万、几十万的资金和几个月的时间，这是极高性价比的结果。

接下来你要做的：

1. 复盘所有的拒绝反馈，找到核心问题：是痛点不真实？是方案没价值？

是定价不合理？还是触达的客户不精准？

2. 根据反馈，优化你的痛点、方案、定价，下一个周末，重新启动 48小

时验证。

3. 记住：一年有 52个周末，你有 52次验证机会，哪怕 10次里只成功 1

次，你也能找到属于你的百万美元生意。

## 第三部分 增长心法与策略（GROW IT）：从验证到百万美元生意

当你完成了 48小时验证，拿到了第一批付费客户，接下来就需要把小生

意，做成可持续的百万美元业务，这一部分是作者经过 8次创业验证的增

长实战打法。



### 第六章 社交媒体是用来增长的：打造终身支持你的受众

#### 核心原则：社区是商业最强大的力量，而社区是通过慷慨创造的

你不需要做全网爆红的网红，只需要打造一个精准、信任你的小社群，就

足以支撑你的百万美元生意。

#### 核心落地方法

1. **选对平台，不要贪多**：只选 1个核心平台，标准是：你的目标客户

在这里聚集、你喜欢创作这个平台的内容形式、你能在这里拿到超额结果。

比如 to B生意优先选微信+知乎，to C生意优先选小红书+抖音。

2. **内容圈框架，精准吸引客户**：

- 核心圈：针对你的精准小众受众，输出高度垂直的专业内容，建立专

业信任。

- 中间圈：输出和核心需求相关的泛内容，扩大受众范围。

- 外圈：输出普适性的内容，让更多人认识你，同时不偏离你的核心定

位。

3. **做向导，不做 guru（大师）**：不要假装自己是无所不知的专家，

而是记录你的创业 journey、你的实战经验、你的踩坑教训、你的成长过

程，这会让你更有亲和力，更容易获得用户的信任和共鸣。

### 第七章 邮件是用来赚钱的：用邮件赚大钱的实战方法

#### 核心原则：邮件是最有价值的商业渠道，因为你拥有这个渠道的所

有权，不会被平台的算法左右。



社交媒体的粉丝可能会因为平台限流看不到你的内容，但你的邮件列表，

是你永远能触达的私域资产。

#### 核心落地方法

1. **搭建你的邮件列表**：做一个简单的落地页，提供一个高价值的免费

诱饵（比如干货指南、解决方案模板、避坑手册），让用户留下邮箱地址

就能领取，通过社交平台、内容、社群持续引流，积累你的邮件列表。

2. **设计你的自动化邮件序列**：

- 欢迎邮件：介绍你自己，告诉用户订阅的价值，设定预期。

- 链接邮件：邀请用户添加你的微信/关注你的社交账号，建立更深的

连接。

- 价值邮件：分享你最干货、最有价值的内容，建立信任。

3. **100法则**：承诺自己写 100封邮件/100条内容之后，再去评判结果。

大多数人做内容失败，都是因为没坚持到 100条就放弃了，坚持输出，你

一定会拿到远超预期的结果。

### 第八章 增长机器：经过实战验证的增长剧本

#### 核心原则：找到有效的方法，就加倍投入；找到无效的方法，就立

刻砍掉。

创业的增长，不是靠盲目的努力，而是靠持续的小实验，找到属于你的增

长杠杆。

#### 核心落地方法



1. **设定一个清晰的增长目标**：只选一个核心、可衡量的目标，比如“3

个月内月收入达到 XX元”“3个月内积累 1000个邮件订阅用户”，目标越

清晰，行动越聚焦。

2. **制作你的营销实验清单**：列出所有你能想到的营销渠道和方法，比

如朋友圈运营、社群裂变、短视频投放、直播带货、转介绍激励、线下合

作等，给每个方法预估投入和效果，按“效果好、易落地”的优先级排序。

3. **30天实验周期**：每个月选 3-5个营销方法做测试，跑满 30天后，

复盘数据，找到转化率最高、获客成本最低的方法，加倍投入资源；砍掉

所有效果不好的方法，不要有任何留恋。

4. **让你的前 100个客户超预期满意**：创业早期，不要盲目追求海量客

户，要把所有精力放在服务好前 100个客户上。给他们超预期的价值和服

务，他们会给你带来源源不断的转介绍，这是最低成本、最高效的增长方

式。

### 第九章 一年 52次机会：用系统和流程，设计你想要的生意和人生

#### 核心原则：创业是让你围绕自己的人生设计工作，而不是被工作吞

噬人生。

你创业的最终目的，不是做一个赚钱的机器，而是拥有你想要的理想生活。

#### 核心落地方法

1. **设计你的梦想年度清单**：详细想象你理想中的一年，包括个人成长、

职业目标、健康、旅行、家庭等各个维度，把这些目标拆解成具体、可执

行的年度计划，让你的创业始终围绕你的人生目标，而不是反过来。



2. **颜色编码日历**：给不同类型的活动分配不同的颜色，比如工作、健

康、个人成长、旅行、家庭，用可视化的方式规划你的时间，确保你把时

间花在真正重要的事情上，而不是被琐碎的工作填满。

3. **找到你的 accountability partner（问责伙伴）**：找一个和你同频的

创业者，每周做一次复盘沟通，互相汇报本周的进度、遇到的问题，定下

一周的目标。外部的问责，会让你的执行力提升数倍。

4. **搭建你的支持网络**：主动认识更多同频的创业者，加入创业社群，

参加行业活动，搭建属于你的支持网络。创业不是孤军奋战，一个优质的

圈子，会给你带来更多的机会、资源和情绪支持。

## 终章：重新开始

《百万美元周末》的核心，从来不是教你在 48小时内成为百万富翁，而

是教你一套「行动优先」的创业和人生哲学。

它告诉你，创业从来不是少数人的专利，财富也不是遥不可及的梦想，你

不需要天赋异禀，不需要背景资源，不需要巨额资金，只需要敢于开始、

勇于提问、愿意用小步实验的方式，持续试错、持续迭代。

48小时，不足以让你实现财富自由，但足以让你打破内心的恐惧和枷锁，

迈出创业的第一步，验证自己的想法。一年有 52个周末，你有 52次重新

开始的机会，每一次行动，都在让你离想要的生活更近一步。

行动，永远是最好的答案；而开始，永远都不晚。


