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前言

　　对创业者来说，开店是创业的最佳途径，不仅可以施展自己的才华， 锻炼自己的能力，而且还可
以积累自己的财富。
但也有不少人认为，开一 个小店，最多不过是一小商小贩。
有这种法想，是大错特错。
古今中外， 很多富豪都是从一家小小的店铺白手起家的，如“肯德基”、麦当劳”、 “沃尔玛”都
不是从一个小店经营开始，最终做到了全球连琐吗？
尤其是 “沃尔玛”还做到了世界五百强之首。
每年我国有数百万的各式店铺在喜 庆洋洋的氛围中开张，由此催生出数之不尽的新富翁。
 以前曾听说过某名牌大学生摆摊做一个“猪肉王子”的故事，在惊奇 之余，从中悟出了一个深刻的
道理：条条大道通“罗马”，开小店也能取 得大成就。
 伴随着一个个时尚、风光的新潮店铺的出现，我们不得不承认：开小 店，赚大钱。
然而，开店简单吗？
答案是否定的。
开店并非像有些人想象 的那么容易，不要认为有了一笔资金，选个地点，装修一下房子，挂上干 净
的招牌，生意就成功了。
很多新店老板在信心满怀中开张，往往却事与 愿违，结果是门可罗雀，以失败而告终。
而有的店铺通过精心的策划、灵 活的经营、科学的管理而蒸蒸日上，越做越大。
格外是在同一路段，代理 同一品牌的两个店，其中一家店铺光临的顾客是络绎不绝，而另一家却是 
门庭冷落，这些究竟是什么原因呢？
开店成功有成功的理由，失败有失败 的原因，答案尽在本书中。
 本书从十二个方面对开店的细节进行了详尽的描述，分别是：开店谋 划术，店址选择术，店铺包装
术，商品陈列术，店铺管理术，顾客招揽术 ，心理透视术，顾客沟通术，广告宣传术，商品促销术，
竞争致胜术，成 功扩张术。
内容系统、全面、实用，语寿通俗易懂，见解独到精辟。
只要 我们按照本书叙述的方法一步一个脚印去经营，“开家旺铺赚天下”不是 没有可能。
 祝您： 生意兴隆通四海，财源茂盛达三江。
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内容概要

　　开店是创业的最佳途径，不仅可以施展自己的才华，锻炼自己的能力，而且还可以积累自己的财
富。
大部分人认为，开一个小店，最多不过是一小商小贩。
这种法想，可以说是大错特错。
“肯德基”、“麦当劳”、“沃尔玛”都是从一个小店开始，做到了全球连锁。
　　《开店必读》从十二个方面对开店的细节进行了详尽的描述，分别是：开店谋划术，店址选择术
，店铺包装术，商品陈列术，店铺管理术，顾客招揽术，心理透视术，顾客沟通术，广告宣传术，商
品促销术，竞争致胜术，成功扩张术。
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章节摘录

　　2.结合经营行业 经营店铺地点的选择与营业内容及潜在客户群休戚相关，各行各业都 有不同的特
点和消费对象，例如卖油盐酱醋的小店，开在居民区内生意肯 定要比开在闹市区好；又如文具用品店
，开在黄金地段也显然不如开在文 教区理想。
所以，一定要根据不同的经营行业和项目来确定最佳的开店地 点。
 下面这些意见可供参考，读者在实际运用时当可触类旁通： （1）居民住宅小区：米店、杂货店、发
廊、报刊亭、裁缝店、托儿所、 送水站、水果铺等； （2）文教区：书店、文具用品店、鲜花礼品店
、洗衣房、录像厅、照相 馆等； （3）车站附近：小吃店、副食品店、特产商品店、旅馆、公用电话
亭、 物品寄存处等； （4）三类地段店面：洗车行、摩托车修理行、汽配商店、废品回收站、 化工建
材商行等。
 根据以上分析，我们可以看出，要选择合适的店面，并不是越热闹的 地方越好，关键是要根据行业
来选择。
 3.潜在商业价值评估 什么是潜在商业价值评估呢？
潜在商业价值评估，是指对拟选开业的 商店位置的未来商业发展潜力的分析与评价。
评价商店位置的优劣时，既 要分析现在的情况，又要对未来的商业价值进行评估，这是因为一些现在
看好的商店位置，随着城市建设的发展可能会由热变冷，而一些以往不引 人注目的地段，也可能在不
久的将来会变成繁华闹市。
像北京这样的古老 城市，在旧城区改造过程中，在城区的四周建起了现代化的居民小区，许 多居民
乔迁新居，致使原来僻静的城外街道车水马龙，十分热闹，构成了 生意旺盛的新商业街，而昔日远近
闻名的传统商业街，虽然位于市中心， 也随形势的变化而逐渐失去了光彩。
因此，商店在选址时，更应重视潜在 商业价值的评估。
对此，可以从以下几个方面进行评价： 所选的商店地址在城区规划中的位置及其商业价值。
 是否靠近大型机关、单位、厂矿企业。
 未来人口增加的速度、规模及其购买力提高度。
 是否有“集约效应”，即商店建设如果选在商业中心区，虽然使商店 面对多个竞争对手，但因众多
商家云集在一条街上，可以满足消费者多方 面的需求，因而能够吸引更多的顾客前来购物，从而产生
商业集约效应。
 所以“成行成市”的商业街，也是商店选择位置需重点考虑的目标。
 4.出奇制胜 店铺选址时既需要进行科学的考察分析，同时又应该将它看成一种艺 术。
经营者有敏锐的洞察力，善于捕捉市场商机，用出奇制胜的策略，与 众不同的眼光来选择商店位置，
常常会得到意想不到的收获。
如全美洲最 大的零售企业“沃尔玛”联合商店的总经理萨姆·沃尔顿就是采用“人弃 我取”的反向
操作策略，把大型折价商店迁到不被一般商家重视的乡村和 小城镇去。
因为那里的市场尚未被开发，具有很大潜力，同时又可回避城 区商业日益激烈的竞争。
 新加坡著名华商董俊竞创建的“诗家董”百货集团，在商店选址问题 上，力排众议，选择一块人们
普遍认为风水不好又面对坟场的地段作店址 。
后来这块地方很快成为商家云集的地方，成为世界上租金最昂贵的地段 之一。
董俊竞之所以不信风水选这块地作店址，主要是他注意到每天都有 不少外国人从这里通过到城里去，
这里有可能发展为交通要道。
 5.地理位置细分 地理位置细分的策略是指对气候、地势、用地形式及道路关联程度等 地理条件进行细
微分析后，对商店位置做出选择的策略。
主要可从以下几 个方面进行细分： （1）店铺选址与路面、地势的关系。
 一般情况下，商店选址都要考虑所选位置的道路及路面地势情况，因 为这会直接影响商店的建筑结
构和客流量。
通常，商店地面应与道路处在 同一个水平面上，这样有利于顾客出入店堂，是比较理想的选择。
但在实 际选址过程中，路面地势较好的地段地价都比较高，商家在选择位置时竞 争也很激烈。
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所以，在有些情况下，商家不得不将商店位置选择在坡路上 或路面与商店地面的高度相差很多的地段
上。
这种情况，最重要的就是必 须考虑商店的入口、门面、阶梯、招牌的设计等，一定要方便顾客，并引
人注目。
 如果商店位置不得不设在高处，比如二三层楼上，则应使人口处的楼 梯设计位置尽量在建筑物的表
面，而不能在店内；对楼梯装修，可考虑以 电动滚梯代替楼梯、外罩玻璃罩等，外观既要美观又醒目
，更具有吸引力 。
 （2）店铺选址与地形的关系。
 地形、地貌对商店位置的选择的主要影响表现在： ①交叉路口状况。
交叉路口一般是指十字路口和三岔路口。
一般来说 在这种交接地，商店建筑的能见度大，但在选择十字路口的那一侧时，则 要认真考察道路
两侧，通常要对每侧的交通流向及流量进行较准确的调查 ，应选择流量最大的街面作为商店的最佳位
置和店面的朝向。
如果是i岔路 口，最好将商店设在三岔路口的正面，这样店面最显眼；但如果是丁字路 口，则将商店
设在路口的“转角”处，效果更佳。
 ②走向情况。
走向是指商店所选位置顾客流动的方向。
比如，我国的 交通管理制度规定人流、车流均靠右行驶，所以人们普遍养成右行的习惯 ，这样，商
店在选择地理位置进口时就应以右为上。
如商店所在地的道路 如果是东西走向的，而客流又主要从东边来时，则以东北路口为最佳方位 ；如
果道路是南北走向，客流主要是从南向北流动时，则以东南路口为最 佳位置。
 ③方位情况。
方位是指商店坐落的方向和位置，以正门的朝向为标志 。
方位的选择与商店所处地区气候条件直接相关，如：风向、日照均对店 面的朝向有很大影响。
以我国北方城市为例，通常以北为上，所以一般商 业建筑物坐北朝南是最理想的地理方位。
P41-43
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