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以勤为富方致远，以创为业方英雄
2004年底，作为河南省内第一个创业类新闻专栏，郑州晚报“88创富热线”最早为这座城市开启了“创业梦”。
曾经的“一条热线创富一座城市”，引领了一批白手起家的创业者奋力打拼，踏上创业道路。
历时9年，这些从店面一间、夫妻二人开始打拼的草根创业者多数已然成功，他们平均经营着50~200家加盟或直营店面，开创了属于自己的品牌和产业。
提起创业起步时的经历，这些最早的创业者总是感恩当年起步时的扶持和关注。
2013年8月，郑州晚报全面改版，即日起再次起航，推出崭新创业栏目，原“88创富热线”改名“创业”，与您携手。
我们期望，继续聚焦关注创业者，并依托这些积累了深厚“创业情”的首批本地成功创业者，向更多创业后来者传播创业信念、传递创业经验。
“创业”栏目每周二至周五连续为您服务，展示创业项目、讲述创业故事、举办创业活动、交流创业经验。
我们将继续秉承“为项目找资金、为资金找项目”的宗旨，助力创业者。
以勤为富方致远，以创为业方英雄，创业行难，我们与您携手。

【创富热线】（9:00至17:00）
记者手机
18625786205 15343712892
【新浪官方微博】
郑州晚报创业者俱乐部
【腾讯官方微博】
郑州晚报创业者俱乐部
【微信号】
miduo106764924

【QQ群】156963504
【记者QQ】734778182

朋友开了家小店，看着生意
不错；网上寻个项目，期盼试
水创业……
创业大潮中，每个人都蠢蠢
欲动。

尝试一个让自己“心痒痒”的项目，开始一段不
一样的创业生活，你或你身边的朋友一定都曾
有过类似的念头。
那么，没有经验的你看中的项目市场怎么样？
投资多少？怎么切入？
“创业微导师”栏目会寻找相关行业的“创业经
验者”担任公益导师，奉献热心帮您测评项目，支
招经营。如果您有看中的项目或者行业，想请创
富记者帮您打探，致电我们哦！
郑州晚报记者 沃林婀娜

绘本馆，不是一个好的商业模式
经营好它需要热爱+专业+客户黏性

创业者：刘女士
意向创业项目：儿童绘本馆。
创业原因：刘女士曾经在郑州一家洗化公司

做销售，因工作忙，每天都是早出晚归，而且还要
经常出差，所以对孩子的照顾很少。

她说：“每次出差都很不舍孩子，于是痛下决
心，在孩子一岁半的时候辞职了。”

现在孩子已经上幼儿园了，于是她想开一家
绘本馆，一是可以让自己有事做，二来则可以兼顾
孩子。“我也不知道这个项目的前景如何，该如何
操作，能否找个专家帮我分析一下？”刘女士说。

创业微导师：李伟峰
导师微信：wallacelwf
创业经历：他出生于1981年，2003年大学辍学，

2004年初创业，很快挫败；2004至2009年，供职于洗
化行业，其间成为某区域代理，并获取人生第一桶金。

2012 年离职创业，现为“家有书童”绘本馆项
目的投资人。他调整了该绘本馆的商业模式，将
其运营为国内第一家免费阅读、免费送书到家的
绘本馆。目前会员已超过3000名。

“绘本馆本身的盈利模式
存在着致命的缺陷，无法良好
盈利和成长为大项目，在我看
来是一个糟糕的商业模式，这
也是目前绘本馆行业的困局所
在。”虽然自己从事这个行业，
但李伟峰坦言，自己对现行的
绘本馆商业模式并不看好。

“现在绘本馆大多数的创
业者都是年轻的妈妈，而这些
创业者的初衷较为感性，凭着
热情假想潜在客户，认为每个
妈妈都是客户，客群庞大。但
如何站在一个商业运营的角度
上去完成产品价值的实现，缺
乏认知和了解，加上多数人为
初次创业毫无经验，所以找一

个盈利突破口是很难的。”李伟
峰分析。

不盈利的商业项目是资源
的浪费，是有违于市场原则的。

李伟峰说：“其实绘本行业
最致命的硬伤是其客单价无法
很好地支撑它的运营和市场拓
展。现在很多的绘本馆处于不
死不活的状况。每年上涨的商
铺租金、日益提升的人力成本
和图书更换成本，加之现在客
户开发得缓慢，即使经营出色，
也不会有理想的收益，因为客
单价限制了这个项目的商业收
益，但不盈利的状态让更多的
创业者失去了创业的激情，从
而关闭了绘本馆。”

那是不是绘本馆就无法盈
利？要关门大吉呢？李伟峰
说，他就是想做这个行业的革
命者和颠覆者。

李伟峰介绍，绘本馆将来
要走免费的模式。

之所以开展免费服务，其
看中的正是——人，这个细分
客群的客户价值。“免费是为了
吸引更多的会员，我不是做公
益事业的，后期创业者可以发
行商业亲子杂志，改变从 C 端

（客户）赚钱的方式，转而面向B
端（企业）谋求我们更大的商业
价值。”

而对于初创业者，李伟峰
给出了一个加法成功模式：热

爱+专业+客户黏性=良好运营。
“热爱。就是要爱这个行

业。”他之所以选择投资这个绘
本馆项目，最主要的原因就是
他也是一位父亲，“我从小就
喜欢看书，所以我也希望自己
的孩子能养成爱读书的习惯和
认知。”

他建议，经营者要爱孩子，
爱读书，要善于享受给客户带
来的快乐。

“专业就是要了解孩子，并
对阅读有深入的理解。”他说，绘
本馆主要面向低幼儿童，阅读以
亲子阅读为主。但目前整个行
业中缺乏懂孩子心理、对亲子阅
读有深入理解的亲子阅读老师。

【经验者建议】
李伟峰建议，经营者要形成自己

对绘本的专业认知和专业分享，让热
爱加专业形成竞争者的壁垒。“因为专
业是最能打动客户付钱的地方。”

“客户黏性是客户选择留下来和
愿意多支付价值的所在。”李伟峰说，

“要想成功就要改变。”
他说，目前，绘本馆除了通过绘本

借阅获得一定的收益外，增加一些兴
趣课程也可以丰富收益来源，这类兴
趣课程应该以围绕绘本来开展，以创
意、美术、手工和英语为主，还可以增
加一些绘本表演课程，以及多开展一
些亲子活动。例如免费的阅读故事会
和带领小朋友去踏青、郊游，还可以推
出承办儿童生日派对的服务，“有小游
戏、小点心，绘本馆成了孩子们的生日
俱乐部”。

另外，绘本馆还可以针对爸爸妈
妈进行家长育儿辅导培训、阅读指导，
通过各类形式的活动，丰富绘本馆的
内容，调动会员来馆的热情，从而增加
会员对绘本馆的认可度。

项目总结：绘本馆存在市场前
景，但经营者除了自身热情外，运营
方式一定要多样，可尽量将特色服
务覆盖到儿童生活的多个方面。

一个男孩在妈妈的陪同下在绘本馆内阅读自己喜欢的图书。 郑州晚报记者 马健 图

【模式分析：绘本馆是一个糟糕的商业模式】

【导师支招：热爱+专业+客户黏性=良好运营】


