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编辑推荐

当下，似乎每个人都一个开咖啡馆的梦想！
真要开一间咖啡馆是什么样的？是不是你想象的那么美好，那么惬意？
这本书告诉你想得到的，还有更多你想不到的关于开咖啡馆的各种问题！

这是一本如何开咖啡馆**玩的说明书！
可能是迄今为止写的*实用的一本如何开咖啡馆的书！

2014年度世界美食家大奖咖啡类图书一等奖得主童铃，用她特有的务实又十分接地气的
语言风格，毫无保留地告诉你如何开好一间咖啡馆！
一看就停不下来！！！无论你想不想开咖啡馆！
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在线试读部分章节

第一节 人脉准备：毕竟万事万物都处在联系中
有人说在互联网时代，人脉不重要。当然这话是有道理的，这年头依赖特殊关系赢利的
企业生存姿态都很怪异，不过嘛，我们也没那么大志向，积累人脉的目的并不是想靠特
殊关系发财，而是希望融资时多几个可能性，筹备时有点儿小便利，开展业务时有一帮
铁杆粉丝撑腰。
接下来有两个问题。
问题一：什么样的人才算是人脉？
土豪吗？亲人吗？朋友吗？还是一切认识的人？
当然不是，有意愿有能力帮忙的才叫人脉，帮不上忙或者不愿意帮忙的即使是李嘉诚也
和我们没关系。
我开咖啡馆时给电视装机顶盒，是大楼的门卫帮我搞定的，后来卖巧克力火锅找不着洗
碗工，是大楼里的清洁工介绍了身强力壮吃苦耐劳的同乡才解了燃眉之急。这些都是人
脉。
问题二：我们要人脉来干什么？
对我们开咖啡馆来说，人脉的功能主要可归为融资、创业指导、合作三大类。
融资和创业指导的功能由高端人脉实现，当然数额不大的创业资金小伙伴们也可以凑一
凑，这个看我们想做多大面积、什么档次的咖啡馆了。合作的功能由那些社会地位差不
多而能力互补的朋友来实现，门不当户不对的合作比较难以实现，当然也有例外，那就
是结交于微时，大家都在烂泥井里等待机遇，彼此都没什么可让人图的，没事时聊得还
挺高兴，偶尔还能穷帮穷，突然他爬上去了，有可能会拉我们一把，这相当于我们买了
原始股。
我们要争取的人脉是指两部分人：土豪和能力互补、气场相投、社会地位差不多的朋友
。
一 土豪，我们做朋友吧
（一）论和土豪做朋友之必要性和可能性
1.必要性第一节 人脉准备：毕竟万事万物都处在联系中 有人说在互联网时代，人脉不重
要。当然这话是有道理的，这年头依赖特殊关系赢利的企业生存姿态都很怪异，不过嘛
，我们也没那么大志向，积累人脉的目的并不是想靠特殊关系发财，而是希望融资时多
几个可能性，筹备时有点儿小便利，开展业务时有一帮铁杆粉丝撑腰。
接下来有两个问题。 问题一：什么样的人才算是人脉？
土豪吗？亲人吗？朋友吗？还是一切认识的人？ 当然不是，有意愿有能力帮忙的才叫人
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脉，帮不上忙或者不愿意帮忙的即使是李嘉诚也和我们没关系。 我开咖啡馆时给电视装
机顶盒，是大楼的门卫帮我搞定的，后来卖巧克力火锅找不着洗碗工，是大楼里的清洁
工介绍了身强力壮吃苦耐劳的同乡才解了燃眉之急。这些都是人脉。
问题二：我们要人脉来干什么？
对我们开咖啡馆来说，人脉的功能主要可归为融资、创业指导、合作三大类。 融资和创
业指导的功能由高端人脉实现，当然数额不大的创业资金小伙伴们也可以凑一凑，这个
看我们想做多大面积、什么档次的咖啡馆了。合作的功能由那些社会地位差不多而能力
互补的朋友来实现，门不当户不对的合作比较难以实现，当然也有例外，那就是结交于
微时，大家都在烂泥井里等待机遇，彼此都没什么可让人图的，没事时聊得还挺高兴，
偶尔还能穷帮穷，突然他爬上去了，有可能会拉我们一把，这相当于我们买了原始股。 
我们要争取的人脉是指两部分人：土豪和能力互补、气场相投、社会地位差不多的朋友
。 一 土豪，我们做朋友吧 （一）论和土豪做朋友之必要性和可能性 1.必要性
有篇文章曾在网上流传甚广，叫《 请不要高估你的人脉关系》 （ 下面简称《 请》文）
，文中说：“决定你有效人脉的不是你接触范围的广袤否，而是你自身的实力水平。你
认识多少人没有意义，能号召多少人才有意义。不是说我每天又认识了谁，跟某某名人
一起吃 了一顿饭，哪个女神把微信号给我了，我就和他们建立了友谊关系或者形成了新
的人脉资源。问题的关键是我自己是否有足够的能力和水平与他们站在同一个高度，即
便是不同的领域，也可以肩膀对着肩膀来对话——他是投行MD（董事总经理），我是
政府副市长，他是大学副院长，我是电影大导演等。”
结论是土豪不会带屌丝一起玩，屌丝去巴结土豪纯粹是浪费时间，“ 比起四处给牛人跪
舔，处心积虑经营一些吹弹可破甚至虚无缥缈的‘人脉’，倒不如自己成为牛人中的一
份子或者起码与牛人所处的水平更接近来得更实惠。” 要不要和土豪做朋友？
《请》文认为：不要！ 我认为：要！ 首先，开咖啡馆需要钱，融资不找土豪难道找要饭
的？不要跟我说哥儿几个凑点钱也能玩起来，成熟和不成熟的投资人差别太大了，至少
土豪对我们决策失误的宽容度要大得多。 我开咖啡馆的时候，有一个投资人就是土豪，
他经常说年轻人放手去做就好了，有什么新点子尽管去尝试，亏了没关系，他投钱不是
指望咖啡馆能上市然后有多少倍的回报，而是支持年轻人创业。反倒是我心事重重，谁
家的钱都不是大风刮来的，真做赔了怎么对得起他的信任？开咖啡馆的这点儿钱对土豪
来说只是九牛一毛，对普通上班族来说是一天天坐班坐出来的，对经营失误的容忍度当
然不一样，但创业就有可能失误，更有可能失败，万一有一天我们需要收拾残局，土豪
恰恰更能理解试错成本的不可避免性。 其次，极少数的土豪是凭运气或赶上好时代才积
累那么多财富的，他们中的多数人都要经历很多事，吃很多苦，承受很多考验，这才能
站在人群之巅——读读名人传记，柳传志、马云、施振荣⋯⋯谁的成功可以一蹴而就？
所以，当我们在创业路上找不着方向摸不着头脑时，他们就是最好的导师。我开咖啡馆
时有解决不了的问题最喜欢骚扰土豪：既是好友也是团队成员的某人已经跟不上团队的
成长，解决之道在哪里？股东之间有分歧，如何在股东会议上让自己的想法得以贯彻？
想和某意见领袖合作，人家对我爱答不理，怎么跟人搭上线？⋯⋯每次咨询都有大的收
获，和土豪们的交往实在让我受益良多。 同样，不要跟我说，面对难题，哥儿几个商量
一下也能商量出个结果来，相信我，三个臭皮匠顶不了一个诸葛亮，智者的一次点拨强
过庸人的千句嘚啵。
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