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前 言

世人的眼里，农民，似乎就是那些只能生

活在农村，只能以种地为业，只能面朝黄土背

朝天的那些人。实际上，在今天的农村，由于

文化教育的普及、农民素质的提高、生产力水

平提高、农民生活水平的提高以及耕地面积减

少等等因素，相当数量的农民已经脱离了农

业，脱离了他们祖辈父辈曾辛勤耕耘的土地，

从事起城里人从事的职业来了。他们有的建工

厂，有的办企业，有的开饭店，其中的杰出人

物，还把这些“非农民”的事业经营得非常

出色。

农民脱离传统农业从事非农业的活动，有
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专有名词称之为“农民转型”。而在农民转型

中，开一间农民自己的小店，无疑是很实际、

低投入、快收益的农民投资捷径。农民开店说

起来容易，做起来也容易，但要真正做好却并

不容易。经营不善很可能出现不到半年甚至数

月即告破产的不良局面，弄得不好可能会赔到

一败涂地。但是如果想到会血本无归就畏缩不

前根本不敢去尝试也不是农民的风格和本色，

本书，为那些即将或意欲开店的农民朋友支

招，为那些正在惨淡经营中的农民店主出谋，

着重阐述农民如何开小店、巧赚钱的一些

要点。
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1
一、农民开店的五大要素

现在本书将为你介绍农民开店的五大要

素，让你踏出成功开店的第一步。

（一）摆正心态

摆正心态，关键是要保证“三心”，即开

店之前的自信心，开店之后的进取心，经营之

中的平常心。

首先，是自信心。在开店之前，请你告诉

自己：“农民开店，没有什么不可以！”农民开

店，最重要的当然是自信心问题。自信心是成

功的前提和保障，有了足够的自信心才有可能
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走向成功。不要以为自己是农民，特长就只能

是种地，其实，开店真的不难，只要学好相应

的经营管理知识，掌握几条必须遵守的开店原

则，勤动脑，多用手，广交流，农民的店完全

可以开出自己的特色，在众多店铺中立于不败

之地。因此，首先给自己充足的自信心。

有了充足的自信心之后，才能保证你的

小店顺利开张，但是如何能使自己的小店经

营得红红火火呢？这就需要足够的进取心

了。开店的目的当然是盈利，没有进取心却

想实现盈利基本是很难的。进取的途径有很

多，比如可以向同行学习，虽说同行是冤家，

其实，同行不一定是冤家的，闲来无事，多

到别处的 （最好是外地）同行那里走一走，

学学人家的商品摆放、店堂布置、待客之道、

经营理念等等，肯定会有相当的收获的。另
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外，提高自己的文化修养，多学习文化知识，

多读些店铺经营管理类图书（比如本书），也

是保持进取的重要途径。保持进取心还一定

要有吃苦精神。因为成功开店并非一件容易

的事情，要开店赚钱首要的条件就是每天都

必须营业，没有任何休息日。因为开店的目

的就是为了服务顾客，只有服务好顾客才能

做到高盈利。店主没有休息的时候，有的因

为行业的特殊性，营业到清晨两三点也是经

常的事。因此，一定要看自己是否已经做好

了充分的吃苦准备，能够舍弃一切休息，全

身心为顾客服务。

另外，一定要拒绝那种“我的店铺能够迅

速发展，马上就能赚大钱”的扭曲心态，同时

还要做好万一经营失败的心理准备，即保持平

常心。因为任何一个事物都存在两面性，既可
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能成功，也可能失败。如果在开店之初没有做

好充分的心理准备，无法正确对待成功或失

败，一旦出现经营不善状况就可能没有坚持下

去的勇气，因此保持一颗平常心是很必要的。

毕竟成功开店还是需要几分运气的，如果自己

已经十分尽力，结果却依然不尽如人意，那恐

怕只能是运气不好，一定要准备好承受得起失

败的心态。如今的农村不乏创业成功的农民，

看着他们的店经营得红红火火，可能会产生

“小店经营很容易，只要我做了，就一定能成

功”的错觉。殊不知，与其他任何行业一样，

成功经营小店也并非一件容易的事情，看似风

光的经营者，他们的成功都是用艰苦和智慧打

拼换来的。尤其在创业的初级阶段，如果没有

把自己的心态调整过来，做好足够的心理准

备，可能维持不了几个月，就要关门大吉了。
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（二）保证质量

这里所说的保证质量包括保证商品质量和

保证服务质量。

既然要开店，就一定要经营到商品。２００４
年的安徽阜阳劣质奶粉案件震惊全国，虽然制

造伪劣商品的不法厂商令人痛恨，但是如果小

店经营者们有足够的良知和警惕性，那么这些

劣质奶粉也不会得以流通到市场上去残害那些

幼小的生命。天网恢恢，那些违法者终将受到

法律的严惩。这个案件提醒众多的小店经营

者，进货一定要从正当的渠道进那些经过相关

部门检验过的合格商品，千万不要贪图暴利而

上那些不法分子的当。只有保证商品质量，才

能保证足够的顾客源，否则，顾客一旦发现从

你这里上了当，轻者再也不来光顾你的店，重
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者要你赔偿甚者将你告上法庭，一时贪图便宜

的结果只能是带来无尽的悔恨。

商品质量保证之后，便是要保证服务质

量。优质良好的服务会感动每位光顾店里的顾

客，即使你经营的商品价格并不占优势，但热

心的服务仍会感动顾客，让顾客心甘情愿地掏

口袋。良好的服务在农村主要体现在不以赚钱

为惟一目的、不怕麻烦、随时笑脸相迎每位顾

客、尽最大可能去满足顾客对货物的需求等。

（三）合法经营

相信每个投资者在开业最初都对未来充满

了美好憧憬，但是要使这种美好憧憬成为现实

还有一个必要的条件和要素，那就是合法

经营。

合法，是指开店过程的始终都要合法，即
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店铺登记合法和店铺经营合法。农民开店，一

般需到当地工商部门进行营业登记，登记机关

确认其具备从事经营活动的条件后，核发营业

执照。一般农民开店申请营业登记应当具备的

条件包括：符合规定的店铺的名称；有固定的

经营场所和设施；有负责人；有符合规定的经

营范围；有经营活动所需的资金和从业人

员等。

店铺经营合法，是指在经营过程中包括进

货渠道、销售渠道、销售方式、商品定价等都

要合法。经营者稍有疏忽，在哪个环节中出现

违法行为，其结果都是不堪设想的。

（四）真诚待客

面对顾客，切记真诚二字是惟一制胜法

则。毫不夸张地说，顾客是店铺的上帝，只有
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真诚热情地对待每一位光顾你店里的顾客，才

能赢得最大的收益。真诚两个字不是简简单单

说出来的，更不是装出来的，而是用心做出来

的。真诚地为顾客着想，真诚地为顾客服务，

真诚地待好一位顾客，就有可能为你带来后面

的十名顾客。

（五）做到三不

据媒体调查和考证，目前农村的店铺普遍

存在三个特征：一是过期食品多；二是伪劣商

品多；三是经营混乱，商品陈列布局不合理。

要想真正让自己的店铺在众多的店铺中脱

颖而出，立于不败之地，一定要做到三不：一

不卖过期食品。有些店主，为贪图方便和节省

费用开支，一次性购进很多的副食品，导致一

部分保质期短的食品变质，如糖果、饼干、饮
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料、酱油、食盐等，农民食用这些过期食品无

疑会危害身体健康；二不卖伪劣商品，在农

村，小型送货车向农村小商店直接推销商品，

价格谈妥后便扔下货物，这种常见的销售方式

很容易使小商店与无照经营、制假者等构成一

个销售假劣商品的网络。一些不法商贩就是利

用农民识假能力差，缺乏法律保护意识及贪图

便宜的弱点和心理，大肆向农村小商店推销假

冒伪劣产品；三不混合经营，不乱摆放不同类

商品。受经济条件限制，农村一些小商店设备

简陋，场所低矮狭窄、潮湿，却还把食品、生

活用品、饲料、化肥等混合兼营，乱堆放，使

产品互相渗蚀，人食用了危害身体，甚至危及

生命。要真正做到这三不，可能是有点难度，

甚至短期内盈利会减少，但是从长远看，一定

会给经营者带来良好的收益。
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2
二、成功开店的步骤

（一）决定：开一间适合的店

一旦下了决心要开一间自己的店，马上就

需要决定到底开一间什么样的店了。其实解决

这个问题很简单，只有两个字：适合。

适合，一是指要适合自己，适合自己的兴

趣、专长、经济状况、文化程度等等。如果自

己厨艺精湛，爱好烹饪，则可以考虑开一间小

吃店；如果自己年轻时尚，喜欢潮流，则可以

开一间时尚店，经营潮流服装、饰品、礼品

等；如果自己高中毕业，文化程度尚可，喜读
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书，则可以考虑开一个图书音像店，等等。总

之，一定要适合自己，如果自己都对自己开的

店毫无兴趣，又怎会在其中花太多心思，又怎

会吸引来众多顾客？

适合，同时更要适合别人，即适合顾客，

适合四周大部分顾客的实际需求，适合顾客的

消费水准，要想顾客之所想，急顾客之所需。

开店之前应当找好适应的顾客层次，充分了解

主要消费群体的消费需求和消费水平，使自己

的经营方向尽量满足这些主要的消费群体。

另外还要适合本地区的经济发展状况，既

不能太超前，也不能太落后。如果太超前，则

可能会招致曲高和寡，如果太落后，则给人以

陈旧感，恐怕盈利会很薄弱。

总之，只有根据自身的实际状况，并结合当

地顾客的最迫切需求，参考当地经济发展的实
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际水平，才能真正开一间最适合的店。例如甘

肃张掖甘州区上秦镇农民徐自兵，他瞅准农村

旧机动车辆多、市场潜力大这一商机，租用上秦

供销社闲置的房间和场地，与人合伙投资５０万

元在家乡开办了一家旧机动车辆中介广场。他

不仅机会把握得好，并具备一些企业管理知识，

深知企业需要宣传的道理，在开业当天，请来乐

队演唱助兴，同时还装饰了一辆彩车，在全市农

村巡回宣传１０天。再比如上海市奉贤区的农

民何春林、陶根英夫妇，紧跟本地经济发展的脚

步，适时地调整经营策略，让自己的店无论在经

营方向还是方式上都更适合本地顾客的口味和

需求，及时把自己经营多年的村头小卖部“变

脸”成为漂亮的“金叶便利店”。店内空间宽敞，

货架崭新，货物品种齐全，排放整齐。店主何春

林的夫妻杂货店已经营多年，以前卖的商品种
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类简单，而且也都是随意摆放。如今杂货店加

盟了金叶便利店，买货架、搞店面装修，总共花

去了１万多元。但夫妻俩认为，门面正规，影响

更大，何况“金叶”在当地是个老牌子，赢得村民

们信任也很重要，现在“便宜货”、“大路货”在农

村早没了市场。

（二）资金筹集

要想让小店顺利地开业，选择经营场所，

对店面进行装潢，办理营业执照，聘请服务人

员等等，都少不了资金。没有资金就不要想顺

利地开店。当然，也并非一定要等到自己个人

有足够的资金了才能开业，毕竟完全靠个人自

身的钱开店具有很大的局限性。不同的人有不

同的资金筹集方法，如向亲朋好友借款或向银

行贷款都是可行的方法。
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