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“开什么店”、“怎样开店”、“开店后如何进行日常经营和管

理”、“如何把店铺事业做强做大”，已成为店铺经营者普遍关心的

问题。本书为你作了最好的解答！本书采取案例的方式，分为三

大部分：第一部分描述了开店前的准备工作，如经营方向、选址、

命名等；第二部分阐述了开店后的日常经营管理活动，如品种、

价格、促销、员工招聘和管理等工作，这些活动构成了店铺日常

经营的主体；第三部分则探讨了店铺如何做大做强的问题，如扩

大经营范围、采取新的营销方式和技术等。

本书在案例的选取上，紧扣工作实际，重点突出，点面兼顾。

采用案例、点评以及与经营相关知识链接的方式，使得本书具备较

强的实际参考价值，特色鲜明。无论是对于初次涉猎店铺经营的创

业者，还是已经从事店铺经营的经营者，都有极佳的参考价值。
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万事开头难。“开什么店”、“怎样开店”、“开店后如何进行日

常经营管理”、“如何把店铺做强做大”等问题，成为店铺经营者

普遍关心的问题。

本书为你作了最好的解答！

本书具有以下几个显著的特点：

1. 逻辑清晰。本书在逻辑结构层次的安排上，围绕店铺经营

管理主题来展开的，分为三大部分。第一部分为开店前的基础准

备工作，如确定店铺经营的方向、经营服务对象目标、选择店铺

地址、店铺命名和装饰装修等；第二部分为开店后的日常经营管

理活动，如确定具体经营的商品品种和花色，制定价格，决定日

常营业推广、人员推销等促销活动，正确处理公共关系，店铺员

工招聘和管理等，这些活动构成了店铺日常经营的主体，有的非

常繁琐，需要耐心和智慧；第三部分主要探讨店铺如何做大做强

的问题，如扩大经营范围、采取新的营销方式和技术等。读者只

要翻开目录，便能够一目了然地掌握店铺经营管理所涉及的基本

内容，无论是对于初次涉猎店铺经营还是已经从事店铺经营的读

者，都是一个福音。

2. 重点突出。店铺经营管理的内容所涉及的面非常广泛，内

容包罗万象。本书在兼顾店铺经营管理基本内容的同时，做到重

点突出，对店铺经营管理的几个关键点，如店址选择、经营产品、
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促销措施、网络营销等作了重点讲述。笔者认为，这几个方面是

店铺经营管理的重点和难点，也是目前我国店铺经营管理关注的

要点。

3. 案例亲切生动。本书在选择案例时，紧密联系我国实际情

况。案例中所揭示的问题恰是日常生活中司空见惯，而又需要迫

切加以解决的，如经营定位、促销活动等，这些正是许多店铺重

点关注的内容。此外，本书也特别关注了案例的时效性、新颖性、

典型性。案例既有国外的，也有国内的；有外资的，也有本土的；

有老牌的，也有新兴的；有知名度高的，也有鲜为人知的。在案

例的叙述过程中，编者采用朴实的语言娓娓道来，让读者仿佛置

身其中，挥戈上阵，运筹帷幄。

4. 一语中的。每个案例都画龙点睛地展现其成功点，便于读

者能很快地把握其中的要旨。

5. 评析鞭辟入里。在每个案例的后面，都附有评论，这些评

述从不同的角度对案例进行了点评，往往能发人深省，振聋发聩。

6. 案例来源广泛。这些案例有的来源于报刊杂志，有的取材

于知识课本，有的摘录于相关网站，有的是由作者根据相关事件

整理而成。这些素材为本书的编写提供了有益的观点、材料和营

养。饮水思源，在此要向这些书籍、文章的作者、编著者、网站

表示衷心的感谢和诚挚的敬意。在“参考文献”中，作者将相关

参考资料列上，如有疏漏，敬请谅解。

店铺的经营管理是一门实践性很强的学科，每个店铺都会有

自己特殊的情况。我们只希望案例中的思想能给读者以启发，从

而借鉴这些成功的经验，进而举一反三，针对自身情况，对症下

药，制定正确的政策措施。如案例 61“再来一瓶”，虽然说的是茶

饮料的促销，但是完全可以引申到其他类型的经营管理中去。如
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小型玩具店、瓶装矿泉水店等都可以参照采纳；再如案例 69“一

张 100美元的钞票”，说明的就是一种服务理念和服务意识，体现

在行动上就是一种服务态度。服务态度的好坏往往是店铺、特别

是一些邻近居民小区的店铺制胜的关键，顾客是衣食父母，如果

“父母”都不满意，店铺的生存发展也就岌岌可危了。

在本书的编写过程中，北京林业大学研究生鲁敏、任岩同学

参与了部分案例的收集，在此表示感谢。

在此，作者还要感谢北京爱义行汽车服务有限公司邢爱义总

裁，感谢他给本书提供了许多帮助；另外，在本书的写作过程中，

参阅了大量有关的资料，在此向有关人士一并再次表示感谢！

由于作者水平有限，书中难免存在谬误，恳请读者批评指正。

李小勇

2004年 9月
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随着社会经济的发展，人们的观念已经发生了深刻的变化，

自己创业已成为许多有识之士实现自身人生价值的最佳选择。到

目前，一些改革初期投身创业之列的创业者们已经取得了斐然的

成绩，他们的业务已辐射全国，走向世界，他们的小作坊、小工

厂、小公司已发展成为国内或国际知名的大企业集团或跨国集团。

这是一个激情勃发的年代，这是一个创造的年代。世纪曙光

普照大千世界，新的时代孕育着新的希望、新的生机、新的梦想、

新的机遇。搏击商海，再展宏图，成为我们面向新的时代而共同

树立的理念与追求。而走向更加开放的中国，则为我们实现人生

理想提供了更广阔的平台。谁也没有理由逃避这个时代！

没有谁不崇尚成功，没有谁不明白奋斗。从李嘉诚到包玉刚；

从戴尔直销的“世纪神话”到微软盖茨的“英雄梦”；从杨致远的

掌声与鲜花到清华园视美乐的创业版本，在如火如荼的创业大潮

中，谁不希望自己赌一把“红杏出墙”的创业运。

创业是人生的一种态度，它能告诉我们生活的真谛；创业是

一种对生命的挑战，它能激发我们身体内的潜能；创业是人生的

一种幸福，它让我们体会什么是追求；创业是一种精神，它激发

着我们永远向前；创业是一字意识，它让我们永远拥有一颗年轻

的心。创业是一种豪情，人类因梦想而伟大，人生因梦想而富有
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意义。

激情是创业的第一要素。人、财、物等都可以由人去后天解

决，而创业激情是骨子里的先天存在，是很难后天补足的，一个

没有创业激情的人，无论面对多么强烈的诱惑，也无论具备多么

充分的条件，哪怕是把一个现成的已经步入良性循环的企业给他，

他也会在毫无激情的懒散中把它耗费掉的。

有了激情，一个人就会永不言败；有了激情，就会跌倒了爬

起来拍拍身上的尘土，再勇往直前；有了激情，就会直面大大小

小困难，走出山重水复从而柳暗花明，同时于教训中得到无价的

经验。

也许你踌躇满志，也许你辛劳了一生仍有满腔余热，也许你

志怀高远，憧憬着有一天能自己亲手创建一番事业，却苦于茫茫

商海，机遇何求。不要犹豫，不要徘徊，开个店吧！不管大小，

只要你有梦想，有激情。

李小勇

2004年 11月
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【案例 1】开个室内装饰店

成功点：把握时代脉搏

B公司是中国装饰行业的旗舰品牌企业集团之一，是中国最

具规模的家居产业集成商。经过几年不懈的努力，该公司在中高

端家庭装饰、高端室内设计、高端家具贸易、家具饰品和艺术品、

商业及办公设计、专业研究、家居养护以及战略商业资源等密切

相关的领域，进行了深度的家居集成，构建起中国颇具竞争力的

家居产业链和品牌梯队。

B公司的成功并不是偶然的。自 1999年成立之初，公司为确

定自己的经营方向和内容进行了广泛的调查研究，在此基础上作

出了科学的决策。

B公司在调查中发现，改革开放以来，我国室内装饰行业作

为面向生活消费的新兴服务行业迅速崛起，大幅度上升，“装饰

热”成为引人注目的一大消费热点。特别近 10年来，全国室内装

饰工程量平均每年以 30%以上的速度高速增长，市场容量之大、

发展速度之快、行业分布之广，为一般传统行业所罕见。室内装

饰业的发展前景十分广阔，专家指出室内装饰是大有可为的“朝

阳工业”，也是极具诱惑力的投资项目。

对于中小家装企业来说，机遇与挑战并存，品牌化、规模化、

产业化成为企业的真正出路，巨大的市场产值蕴含着无限商机；

这一行业进入门槛相对较低，较少的投入极容易产生较高的产出，

为企业和个人提供了很好的市场契机；巨大的可延伸市场空间，

诸如家具、配饰、材料、设计、家居保洁、家具养护等可扩展的

市场空间为企业的再续经营提供了一切可能；区域市场内正规的

家装企业凤毛麟角，为企业的迅速市场扩张提供了基础；市场亟
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待规范，容易先入为主；消费者渴望高品质的家装服务，对于企

业来说，设计、工程质量、服务等成为管理核心，也是企业占领

区域市场的关键；加入 WTO，国外企业的介入，更多新型材料的

介入，更多设计理念的介入，带来了挑战，也带来了更多市场机

会。

经过广泛的调查研究，B公司决定进入室内装饰行业，为以

后的成功打下了坚实的基础。

案例点评

当今的社会是信息社会。哪个企业信息掌握得迅速、准确、

可靠，经营计划安排得当，产品更新换代快，适销对路，哪个企

业经济效益就好。人们常说：“信息就是金钱，就是生命。”信息

哪里来？只能从市场调查中来。

B企业的成功就是来源于迅速、有效、广泛地对家装行业的

调研，通过调研，发现家装行业市场潜力巨大，并果断作出决策，

进军家装行业，为未来的成功打下了基础。

相关知识链接

企业在经营的过程中除了需要收集一般性问题的情报之外，

还需要对特定的问题和机会进行研究和分析。

所谓营销调研（marketing research）是系统地设计、收集、分析

和提出数据资料，以及提出与公司面临的特定营销状况有关的调

查研究结果，也称为市场调查。

市场调研在营销系统中扮演着重要角色。首先，它是市场情

报反馈过程的一部分，向决策者提供关于营销组合有效性的信息

和进行必要变革的线索；其次，它是探索新的市场机会的基本工

具。
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【案例 2】开个小吃城

成功点：对市场的明察秋毫

某餐饮企业在确定经营范围时展开大量调查，查阅了大量的

报刊杂志、论文专著，发现小吃市场与其他饮食行业相比市场空

间更为广阔，因为小吃面对的是 100%的消费者。

在全社会饮食业销售总量中，小吃可占据三分天下。在小吃

这个大家族里，米麦黍豆、果蔬子仁、肉鱼蛋乳、山珍海味，凡

可入口的食物原料，几乎无不采纳，无美不收。而且小吃由于具

备经济实惠、方便快捷、做工精细等特点，形成了十分庞大的消

费群体，小吃也因此拥有了强大的生命力和繁衍力。各种民间小

吃、民族小吃、宫廷小吃等小吃产品交相辉映，为各民族、各阶

层人土所喜爱与接受，小吃市场十分广阔。

经过进一步调查分析发现，有些小吃的口味不符合现代人的

要求，同时一些小吃企业的管理经营不善造成服务意识差，因此

目前的小吃市场也面临一轮考验。以北京的小吃市场为例：20世

纪 70年代，北京的小吃有 300 多种，而现在常见的仅剩下 30 多

种。大多数的老北京小吃都已流失了，所以如果能够成功地烹制

出符合当前消费需求的新型小吃将带来无限的财富空间。

经过广泛调研后，该企业决定对中华名小吃进行全方位整合，

把令餐饮投资者望而却步的中华名小吃制作秘诀全部标准化处理，

集各国各地风味小吃于一体，其创新的美食产品从北京的卤煮火

烧到海南的五角粽，从江南的烧麦到大西北的拉条子、意大利的

比萨、德式的牛排、日本的寿司、韩国的铁板烧等应有尽有。

在定价方面，该企业也进行了详细的调研，最终决定采用市

场渗透策略，与同类产品相比价格较低，但具有物美价廉的优势，
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