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前言

不要盲目开店很多人看到别人做什么生意赚了钱，于是就一哄而上。
殊不知，由于自己开店经验缺乏，或者进入时这个行业已开始走下坡路，于是只好惨败收场。
他们总是纳闷，为什么别人做就赚钱了，而自己做却总是亏。
生活中这样亏本的例子实在太多了。
我们用心观察就可以发现，大街上很多店铺经常在改头换面，更换主人，唯有一少部分店铺屹立不倒
，这就说明了一个规律：只有少部分店铺在赚钱，而大多数店铺都在替房东赚房租。
“家有万贯，不如开店”这句话在古时看来，百试灵验。
而从现在看来，要开店赚钱就不那么容易了。
那么，你在开某种店之前，你要注意些什么呢？
第一，你在确定开某种店时，你要掂量你是否有开这种店的优势。
比如，开服装店，你是否精通服装剪裁设计，你是否有获得最新时尚潮流服装的渠道。
如果你只是对服装有一般的了解，或者你仅是从服装批发市场进货来卖，那我劝你放弃开服装店的念
头；再比如，开饭店，你是否有拿手绝活或其他店没有的特色菜。
如果没有，你饭店经营的只是普通菜或者大众菜，即使你把店铺装修得再豪华，那你的饭店顶多只能
算高级食堂。
能吃饭的地方到处都是，为什么进你的店门？
第二，你所将要开的店所从属行业是否热门。
如果满大街都是你这种店，你最好不开，比如美容美发店，按摩店等。
如果你开的店是非常具有鲜明个性的店铺，比如情侣用品店、手工制品店或民俗风情店，胜算就大。
第三，你所将要开的店技术含量如何。
如果说开你这种店需要有相当技能的专业人士才能开，就有较大胜算，比如牙科店；如果你开的这种
店，连普通人士都可进入，甚至连民工都可开，比如茶坊，你就别去凑什么热闹了。
第四，你所将要开的店产品进货渠道如何。
比如产品需要经过特殊的或者多种渠道才能进得，那你的店又增加了胜算。
比如文物店、性保健品店、蛇餐馆等；如果你的产品进货渠道是一般的渠道就可进得，那么你的产品
将不具任何竞争优势，开这种店得慎重，比如大众书店，鞋店等。
第五，你所开店的定位。
这是最关键的一点。
在上面所提到的应谨慎开的店铺，并非就不能做，很多店到底能否开，要综合各方因素考虑，这就还
是一个定位的问题。
首先，你要确定你所经营的店铺主要顾客是谁，你是为哪群客人服务的或提供需要的。
是高级白领还是工薪阶层；是女性还是儿童；是追求个性的青少年还是普通学生；等等。
其次，在确定了顾客群之后你才可能针对这群消费者的心理消费习惯，消费水平来确定你的开店选址
、装修、定价，营销以及服务。
这一整条龙的策划都将围绕你的定位展开。
第六，店铺也要移动和变化。
包括两个方面，一是店址变化；二是经营业务发生变化。
在大多数人看来，开店在确定店址之后就基本不动了。
而在目前各行生意竞争都很激烈的情况下，这种观念需要改变了。
今年在这个地方赚钱，明年还在这个地方开就可能赔钱了，这是因为市场是在一直不断变化的，市场
也有一个从饥饿到饱合的过程。
比如，现在随着房地产的火热，各种新建小区不断涌现，围绕新建小区的各种生意，比如建材店，五
金店、灯具店、窗帘店、装饰店等便应运而生。
等到小区建成一段时间后，这方面的商机也就逐渐少了，于是这些店又向新的小区迁移，同时把原来
的店又改为餐厅、药店、日杂店等，一样赚钱。
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因此，他们总能获得较高的利润，在这方面，浙商就做得比较好。
 要开一家店，不是一件很难的事，关键是如果你投入十万元后，经营一年后你手里的钱只剩两万，而
不是二十万，那就是你为冲动所交的学费了，所以开店宜慎重考虑。
其实，开店的涉及的方方面面很多，而不仅仅是一个装修、上货、卖货的问题，有时候，一些细节做
得不好，一些问题没考虑到，均将左右你的成功与否，正所谓：细节决定成败。
 那就翻翻本书吧！
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内容概要

　　《开店秘笈（打造一流旺铺必读）》是一本也许能给你带来十万甚至上百万的书。
当一个店还没有名气的时候，它的招牌挂在店外的墙上；当这个店小有名气的时候，它的招牌挂在顾
客的嘴上；当这个店大有名气的时候，它的招牌挂在顾客的心上，这时，我们称它是一家品牌店。
普通的店铺做“事”——处处斤斤计较；高明的店铺作“市”——日日口碑不倒；超一流的店铺做“
势”——先成势，然后顺势吃饱。
三流店依靠卖力气挣自己和员工的钱；二流店依靠卖商品和服务挣消费者的钱；一流店依靠卖品牌和
技术挣其他店和整个行业的钱。
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书籍目录

定位，定位，还是定位——做一家不可替代的店开店怎样定位行业定位——卖什么品牌定位——卖给
谁在哪里卖——店址定位怎样赚钱——赢利定位开何种店选择自己熟悉的行业不要跟着感觉走进入容
易的业种分析容易进入的原因不要被容易进入的业种所迷惑目前有哪些行业最赚钱一定要有自己的特
色差异就是卖点走特色之路亮出你的拳头商品一定要有自己的“卖点”一定要专业一定要有自己的“
个性”一是商品个性化二是服务个性化三是店铺个性化“装修”之道销售为王——卖出东西才是硬道
理陈列促进销售商品陈列高度的选择丰满美感营造特有气氛将相关联的商品汇集在一起给周转快的商
品安排好的位置确保第一排商品数目恰当比较陈列大量陈列陈列架不要留空白设计吸引顾客的陈列主
题商品陈列的基本要求店铺常见的促销手段折扣促销赠品促销优惠卡促销积分促销抽奖促销会员制促
销店铺开张促销开张促销的形式多请宾客前来捧场点缀店面营造气氛给顾客一份惊喜让路人皆知店铺
淡季促销无论库存量有多大，都要小批量地进行销售要重视销售不好的商品搭配出售傍大卖场开店不
能不知的销售策略叫出客户的大名激起顾客的想象让客户满足对犹豫的客户说：“你再到别家看看。
”有意说错话让客户找客户创造再度访问的机会帮客户算账当客户是大款不要说谎和回避弱点使用魔
力句式与潜在客户洽谈的技巧打动“财神”——让顾客掏钱买东西令顾客满意，不是一件容易的事顾
客喜欢什么样的店顾客是怎么想的与客人碰面的几秒钟可以决定一切招呼打不好，会把客人吓跑等待
机会招呼商品的提示与询问技巧听懂顾客的弦外之音成交前的信号用一些小的关照来刺激消费“逛客
”也是上帝，不能怠慢过分注重销售技巧可能适得其反珍惜顾客的每一分钱努力抓住顾客的心培养“
熟客”如何使顾客成为“回头客”处理顾客异议的时机在顾客提出异议之前进行处理在顾客提出异议
时当即进行处理推迟处理不予处理消除顾客异议的方法间接否定法补偿法迂回法强调感觉法提出问题
法抢先法直接否认法“是，但是”法“高视角，全方位”法自食其果法问题引导法示范法介绍他人体
会法展示流行法直接否定法生意在于“生”——思考致富欲望决定命运要有野心想大，才能做大人缘
就是财源得人心者得天下以直觉下判断，凭胆量论胜败靠劳动赚钱，面子又算什么呢思考致富是否可
以换种方法创造机会提升产品的附加值生财有道赚钱在于“动”——行动賺钱不要去订赚钱计划除了
行动，别无选择好动的人往往赚钱一刻也不等一开始是想不到赚钱的办法的你是否敢于尝试赚钱就要
赚有钱人的钱做小事也能赚大钱聚焦适合的赚钱领域瞄准女人做生意围绕“嘴巴”做生意让服务创造
客源让顾客意见生财永远不要丢掉信用做合伙生意要谨慎开店点拔——打造一只下金蛋的母鸡药店足
疗店汽车饰物专卖店建材装饰店粥馆二手精品店偶像精品专卖店芳香家饰小店宠物用品店情侣服饰驿
站二手学生用品店皮鞋美容院指甲美容院编织作坊“主题”商店“鸳鸯产品”店鲜花店钓具店小吃店
文印店美容美发店古董店盆花专卖店趣怪文具店婴儿纪念品店鞋店香水专卖店水果店时装店礼品书店
专业沙锅店药膳餐厅生活粥吧野菜餐厅
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章节摘录

差异就是卖点有些顾客并不是冲着那些在其他零售店也能找到的商品而来到你的店中，他们希望了解
和购买独特的商品。
我们常常会听到这样的话——“我到这里购物是因为我不想和其他人一样”或“我不想把一个尽人皆
知价格的礼物送出去”。
1．与众不同的商品每当你采购零售店所销售的商品时，一定要问问自己：“它足够好吗？
它非常特别或是与众不同吗？
”当你开始说：“它很棒”，它通常就符合要求了。
单店所必须做的就是经营与大型连锁店稍有差异的商品。
经营那些在其他零售店不常见的商品，顾客就会慕名而来。
2．使用专门的销售标签使用专门的销售标签是很烦琐的工作，但是研究显示，这种标签对于促销能
够起到非常大的提升作用。
建议你将这种带有促销活动名称的标签打印出来，放置到每一个商品的旁边。
但是，如果你不能使用一个专门的标签，就提前使用红笔在原始价格旁边写下折扣后的价格。
明确专门的促销价格出现在所有的促销商品上，这样就可以避免在促销活动结束之后对非促销商品重
新进行定价。
走特色之路零售店可以走特色之路，提供特色服务，经营特色商品，拥有独特且实用的营销模式，从
而在消费者心中留下深刻印象。
吸引更多的消费者光顾。
如今的市场是个个性化的市场。
市场上卖同样商品的店铺、提供同样服务的店铺到处都是，要使顾客上门，如果没有一点儿特色，显
然是很难的。
店铺的特色，并不仅限于商品，比如良好的服务、惬意的店面、诚恳友善的店员等，都能成为店铺的
一道风景，足以吸引顾客上门消费、购物了。
某公司24岁的装卸工小刘“不幸”下岗。
为了生计，他焊了一辆“倒骑驴”，在市场上卖菜、卖鱼、运送服装。
两年后，他利用攒下来的7000元钱，和妻子金女士开始做服装生意，不久又改行做水果生意，但折腾
了几个月，也没有挣到钱。
这时他想起了自己的烹调手艺，于是他们决定开个小饭店。
说干就干，小刘夫妇倾尽所有，在太原街开了家冷面馆。
可是不到一年，他们不仅把投入的7000元全赔了进去，还欠了不少外债。
没有办法，小刘只好重操旧业，又蹬上三轮车，到处卖菜、卖鱼、卖西瓜⋯⋯但小刘并没有放弃重开
饭店的念头，他一直在思考：别人能做，我为什么会亏？
在送菜时，他开始煞费心思地和各类饭店老板拉近乎，套生意经。
慢慢地，小刘发现了一个规律：凡是有经营特色的饭店，生意都很好做，而经营不好的店，大部分没
有特色，没有自己的主打特色产品！
他决定重返太原街开饭店。
这家取名为“林苑冷面店”的小食店一开张，便以实惠干净、服务热情吸引了不少客人。
一天，小刘突然听到有人说：“到林苑吃小土豆去。
”小刘开的是冷面店，他们却说吃小土豆，这对于小刘来说是个意外。
他知道了他的小土豆很受欢迎。
第二天，小刘就把“林苑冷面店”改名为“小土豆”酱菜馆。
小土豆其实是东北地区的一种特产，它个儿头比一般土豆小得多，但是小土豆的清香和营养价值却很
高。
由于这个品种产量多，有很多人种植，细心的小刘慧眼识珠，立即瞄准了它。
小刘四处走访考察，收集民间烹调小土豆的技术，去粗取精，细心琢磨，利用多种药材自行研究配制

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<开店秘笈>>

出了炖小土豆汁，并加进酱油、五花肉、香菜等进行炖制。
“小土豆”既有东北大碗菜的特色，口感又比东北大碗莱鲜美。
一大碗“小土豆”10元钱，加上两个大花卷2元钱，足够两个人美餐一顿。
这道菜刚一问世就一炮打响，受到人们的热烈欢迎，常常出现客人站在店外等桌就餐的情景。
后来，小刘以小土豆酱菜为龙头，突出色美味浓，盐香适口的特点，利用酱、炖、拌、炒等烹调方法
，生产出了五大类150个品种小土豆酱菜系列品种菜。
“小土豆”用它的特色迷住了所有顾客，甚至在当地出现了这样一句口头禅：“好吃吃不够，沈阳小
土豆。
”一时间，小土豆美食风靡沈城。
不到两年时间，小刘赚下了逾百万资产。
反过来，什么样的店才是成功的店呢？
答案是：当你的目标顾客在提起你的店的时候能够将你的店凝结咸一个词语。
如果你经营的是一个饭店，这个词语可以是“实惠”、“干净”或者是“川菜”、“东北菜”。
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