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前言

你还在烦恼赚的钱不够多吗？
你还在担心店铺利润很少吗？
恭喜你！
当你翻开这本书的时候，已经找到开店铺赚钱的秘诀了！
开自己的店铺已经成为有识之士在这个社会环境下的必然选择。
人人都想通过自主创业收获更多的财富。
而且确实有这么多成功范例在创富路上，或默默耕耘，或勇往直前，或披荆斩棘，创建了属于自己的
财富王国。
比尔盖茨，巴菲特，俞敏洪，任正非，牛根生，柳传志，马云⋯⋯你早已为他们的成功动心，想拥有
一个像他们一样的传奇人生，创造财富辉煌吗？
本书就能给你答案，为你揭开如何开一家必赚店铺，以及让门店利润倍增的秘诀。
从本书中，你将学到如何选址、装修，经营店铺，甚至做人办事，方方面面都有秘诀。
虽然商界风云诡谲，变幻莫测，但是这个时代仍然造就出了一大批富商巨贾！
为什么有人可以看破变化无常的商界风云，夺取长期的、最终的商业胜利？
因为他们把握了赚钱规律！
开店成功、创业致富一定是有规律可循的，所以你无需盲目追寻，苦苦求索，而应该坚定你的信心，
相信自己可以找到这些规律，并牢牢握紧它们，让赚钱法则为你服务。
本书就是试图帮助创业路上的你搜寻到创业成功的秘诀，让你更好地掌握、理解，最终运用这些规律
性的开店原则。
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内容概要

开店，对很多人来说，门槛并不高，可是开起来容易，赚到钱却比较难，千万不要让辛辛苦苦挣来的
钱打了水漂。
因此，在开店之前，认真阅读本书，能降低你创业投资的风险，并教会你如何让门店业绩倍增，如何
走上财富大道。
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书籍目录

第一章 借你一双慧眼。
觅得“黄金口岸”  一、选对“口岸”，摸对“财门”  二、知己知彼，百“赚”不殆——摸清消费者
的底细  三、资深创业者的旺铺秘诀  四、避开盘店中的金钱陷阱第二章 精心装修。
打造必赚店——把顾客和财源“抢”进店里  一、好马配好鞍，给店铺装上“金宇招牌”  二、招牌里
面的大学问  三、店要“精”装——为自己营造一个良好的“赚钱”环境  四、装修三大主要原则  五、
店门——通向财路的窗户  六、装修细节让门店业绩倍增  七、店铺装修的三大工程  八、装修设计不可
忽视环保问题，牢记八大健康禁忌第三章 最有钱途的行业大解密  一、钱途无量的招牌行业  二、瞄准
目标行业，各个击破第四章 销售攻心法，顾客就是财脉  一、简单一句欢迎语，打开赚钱的渠道  二、
选对池塘选对鱼——各类顾客的销售“抢钱”法  三、把握销售四大阶段，不让钱悄悄溜走  四、化干
戈为玉帛——搞定难缠的顾客，让你的店更赚钱  五、销售用语的诀窍——让顾客心甘情愿买单  六、
商品定价的“吃亏”赚钱法  七、聪明的促销手段笼络人心第五章 赚钱的终极秘方  一、战略+执行=简
单+勤奋  二、生意恒久远，诚信永留存  三、卖苦力岂能赚大钱  四、合作意识：保证双赢的人脉学  五
、生意无小事，细节赚大钱  六、三十条改变“钱”途的忠告  七、做好钱途行业的“掌门人”  八、做
个真正的有钱人
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章节摘录

2008年的金融海啸席卷全球，一时间华尔街哀鸿遍野，五大投资行纷纷倒闭，人类面临着前所未有的
挑战——商场倒闭、通货膨胀、经济衰退、失业、贫穷等问题接连出现，严重影响了人们的生活水平
。
作为日益开放和全球化的中国市场经济，不可避免地受全球金融危机的影响，就业率下降，工资减少
，人们的“财门”也就自然被关上了。
在这样一个大萧条的背景下，下岗工人再就业，大学生自主创业便成了时代的主流。
很多人不得不自谋生路，创立一番自己的事业，有人开小餐馆，有人开装潢店，有人开饰品屋，也有
人开百货商场⋯⋯于是市场上便出现了各种各样的店铺。
老实说，开店铺确实是一个不错的选择，自己当老板，自己决策经营，的确比当一个小职员受制于人
逍遥自在得多。
仔细观察街道上的各种店铺，我们会发现，即使是生意最“旺”的街道，也难免有些地方是“死角”
；而一些通常被视为偏僻冷清的街道，有些店铺的生意反而非常好。
所以，如果你想要获得成功，想让自己的店铺财源广进，光靠一腔热血是不行的，还应该坐下来，冷
静地分析市场、思考生财之道。
而首要的就应该选对“口岸”，摸对“财门”。
李嘉诚在介绍其经商的秘诀时曾说过：“第一是口岸，第二是口岸，第三还是口岸。
”那么，何谓“口岸”？
通俗地讲，“口岸”即是在能够充分吸引顾客的场所建立的店铺。
然而，在这么多纵横交错的街道上，如何才能选对适合店铺经营的“黄金口岸”，进而打开那道“生
财之门”呢？
1．好的地理位置是成功赚钱的开始在店铺的运营过程中，店铺的选址无疑是头等大事。
一个好的地理位置是店铺成功赚钱的开始。
那么，到底如何选择旺铺呢？
我们说，既要有宏观的打算，又要有细节的追求。
也就是既有战略，又懂战术。
战略上得具备长远的眼光、广阔的胸怀和过人的魄力——“大选址”；战术上要因地制宜、灵活运用
。
然而，“旺”并非单一元素能够决定，下面就跟大家分享一下选址的“战略”和“战术”。
（1）取闹避静掌握商圈开店，首先必须妥善选择开店地点，这可以说是直接影响店铺未来前景的最
直接因素。
而调查掌握商圈的面貌与大小，更是善选店址，以及开什么店的首要事宜。
所谓“取闹避静”就是在确定店址时，根据店铺的定位，选择人流密集、商业活动频繁的商圈，避免
偏僻的环境。
所谓“商圈”即是以店铺坐落点为圆心，向外延伸某一距离，以此距离为半径构成的一个圆形消费圈
。
交通条件、地形和地域风光、顾客各层的活动特点和顾客的收入状况都是决定商圈好坏的因素。
商圈一般分为三类：成熟的中央商圈、成型的商圈和社区型商圈。
第一类是城市的核心商业区域，无论是本市人还是外地人都肯定会去；成型的商圈一般是区域性的商
务办公楼或开发区，来购物的一般是生活节奏较快、追逐时尚潮流的年轻人；社区型商圈的主要消费
人群则是在社区周边居住的消费者。
调查商圈的方法大致有以下四种：第一种方法是将来店顾客的住址有系统地加以搜集整理，然后制成
档案加以管理，最后将顾客的住址以点状方式打在地图上，描绘出商圈的概略轮廓。
第二种方法是在散发的宣传单上，加印赠品兑换券。
如此，不但可以广为招徕参观者或者消费者，更可在回收兑换券的同时记录顾客住址等基本资料：然
后同样以在地图（或示意图）上打点的方法描绘出商圈概貌。
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第三种方法是采用“LSM拜访法”。
“LSM”是英文“区域”、“店铺”、“市场”三个单词的第一个字母，也就是在店铺附近的公司及
住宅等进行商圈市场访问调查。
这种方法不但有助于店铺了解自己的实际情形，同时还可以得知其他竞争同业的商圈范围及其实力，
也可借此推测出自己店铺的市场占有率。
第四种方法是商圈简易推定法。
这是一种比较简单的商圈推定方法，即“20／80法则”。
我们知道，在经济生活中存在一个20／80现象，对于店铺经营，这种现象依然存在。
研究发现，一般店铺80％的营业额是由总客户的20％或老客户创造的。
所以，在规划开店时，我们可以运用这一法则推算商圈。
具体步骤如下：设想好自己要在哪个区域开店：在该地域散发自己印制的有针对性的消费倾向调查表
：依据回收的调查表中的信息，筛选出20％的潜在主力客户；将这些主力客户的地址放在地图上，并
用红线将离店铺最远的主力客户的地址连接起来。
这样，红线在地图上围出的圈就是你的店铺的核心商圈了。
这个核心商圈就好像是棵摇钱树，你在以后的日子里一定要好好培育，因为你未来的绝大部分财富都
将在这里面产生。
商圈受各种因素的制约，其形态往往呈不规则形状，但从理论上说，商圈结构的三个层次可以用三个
大小不等的同心圆来表示。
其关键在于确定各层次的半径距离。
以位于居民小区的店铺为例，一般以半径500米为主商圈，半径1000米为次商圈，半径1500米为第三商
圈，步行所需时间分别为8、15、20分钟左右。
此外，也有来自商圈之外的购买力，如流动购买力、特殊关系购买力等，但所占比重很小。
一般来说，习惯性来店购物消费的顾客，多数是居住在一级商圈的消费者，居住在二级商圈的消费者
多半是偶尔来店。
当然，上述数字只是经验数字，具体落实到每一间店铺，则需要第一手的居民调查数据作为修正依据
。
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编辑推荐

《开店必赚:门店销售业绩倍增的秘诀》：门店销售需良方，开店必赚靠诀窍。
具有指导性的开店读物，开店做老板赚钱的必备书籍，带给你实实在在帮助的创业经典。
第一章 借你一双慧眼，觅得黄金口岸第二章 精心装修，打造必赚店——把顾客和财源]抢一进店里第
三章 最有钱途的行业大解密第四章 销售攻心法，顾客就是财脉第五章 赚钱的终极秘方
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