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内容概要

　　投资开店，为自己打工。
每年，我国都有数百万的各式店铺在鞭炮锣鼓声中开张，由此催生许多崭新的百万富翁、千万富翁。
创业的大戏已经拉开了帷幕，谁甘心平庸？
谁又甘寂寞？
　　本书在总结便利店理论研究和实践经验的基础上，通过大量的调查数据、案例分析和操作方法与
技巧的介绍，系统解答了有关便利店经营中的诸多问题。
因此，这不仅是一本试图涉足便利店投资者的案头必备宝典，也非常值得便利店的老板与工作人员仔
细阅读与揣摩。
　　商机乍现，谁有眼力看穿？
谁有魄力捕捉？
谁又有能力抓住？
在便利店这一轮新的淘金热潮中，不仅要求投资者
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章节摘录

书摘　　表面上看，当老板挺风光，自己说了算，不受人摆布。
然而，事实并不是这样的。
拿许多新开的店来说，老板一般也兼任伙计之职，进货、出货、商品标价、盘点及至清洁打扫，都要
由老板动手来做。
这样的老板也许并不是你想像中的风光。
再说到受人摆布，老板也丝毫逃脱不了，个别刁钻的供货方、少数蛮横的顾客，随时都可能“摆布”
你，而很多时候你只能选择忍气吞声、笑脸相迎。
　　如果你真正想当老板，想从此开创出一番事业，那么你就要对老板“风光”背后的艰辛有充分的
思想准备，你就会把困难和挫折当成小菜一碟。
但如果你只是因为虚荣或利益的诱惑而坐上老板的“宝座”，那么开店之后的不顺畅——哪怕是一点
点，就可能使你产生失落、后悔的情绪。
怀着此种心态的老板，其生意的前途就可想而知了。
　　商人之始祖白圭说过，一个人如果智谋不足以权变，勇敢不足以决断，仁爱不能够取舍自如，强
硬不能够坚守不移，就不可能成为一个真正的商人。
可见，“掌柜的”也不是那么随随便便就能做的。
　　如果你早已厌倦了为他人做嫁衣，想到商海冲浪，此时，你不妨先问一下自己：“我能成为老板
吗”？
　　下面的几个问题有助于判断你是否有角色转换的能力：　　(1)你习惯于在一个大组织中扮演一个
角色，但你能不能在一家小店里扮演几个角色？
你有没有这种技能和耐心？
　　(2)你习惯于风险越小越好，但你能参与冒险吗？
创业阶段，风险是主课，你能承受吗？
　　(3)你习惯于定期领薪，但许多创业者都是怀着开奔驰的梦想却一直开着普通的汽车；紧缩开支，
降低生活水平，你有心理准备吗？
　　(4)你习惯于呼朋唤友，但你能孤军作战吗？
有同伴的支持是多数企业家最为怀念的。
　　怎么样，你通过了上面的测试吗？
如果答案是肯定的，而且你又有一个伟大的创业计划，那就炒了老板的鱿鱼，好好地为自己干吧！
　　如果你已经坐上了老板的大班椅，此时你不妨进行一番自省：我真的了解自己吗？
　　大多数的老板从不承认自己会有什么问题，而这种缺乏自知之明的态度往往出于以下原因：身处
老板的位置，容易产生对自身能力的过度自信。
大多数的老板认为自己比手下人工作能力强，店里出了问题，多是追究员工的责任，常忽略了自己的
责任。
而员工要靠老板吃饭，他们大都不敢直言“犯上”，指出老板的不是，提出自己合理的想法。
长此以往，势必会加重老板的“病情”。
　　真正卓越的老板，不应满足于假象，而应先排除一切心理障碍，坦诚地接受一些看似并非完美的
观念。
　　首先，拿出纸笔，力求客观地评价自我，分别列出优缺点，对缺点不讳疾忌医，敢于向自己的缺
点开刀。
　　要知道，最熟悉你优缺点的人，便是你的员工，因此从员工处所得来的信息最为宝贵。
在自我剖析的基础上，诚恳地请他们告诉你：你何处缺乏效率，何处不尽如人意，该如何改进？
　　与员工谈话之初，应再三强调你的诚意，请他们务必据实相告，并担保不会对他们有任何不利。
如果你以往从未有过类似的举措，员工们未免有所疑虑。
因此不妨先来个试验性的开始，直到他们相信你真的乐于听取他们的真话为止。
　　如要证明自己的诚意，首先应该面对员工，当个最佳的听众，以专注的目光表示你正在用心聆听
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。
当听到不入耳的意见时，要表示你确已将他的意见铭记在心，并希望获得他的看法。
当员工结束谈话时，你最好重复员工所言之要点，除了证明你确实在认真听他的话外，还可以让员工
有补充与修正的机会。
　　在你了解自己的缺点后，应致力于改进，长此以往，你必能成为最杰出的、最得人心的老板，从
而为你事业的顺利发展与成功增加砝码，为避免商败加上“保险”。
　　　　　　　　　　　　　P7-P9
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编辑推荐

　　投资开店，为自己打工。
每年，我国都有数百万的各式店铺在鞭炮锣鼓声中开张，由此催生许多崭新的百万富翁、千万富翁。
创业的大戏已经拉开了帷幕，谁甘心平庸？
谁又甘寂寞？
　　本书在总结便利店理论研究和实践经验的基础上，通过大量的调查数据、案例分析和操作方法与
技巧的介绍，系统解答了有关便利店经营中的诸多问题。
因此，这不仅是一本试图涉足便利店投资者的案头必备宝典，也非常值得便利店的老板与工作人员仔
细阅读与揣摩。
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