
不要走得太急
要踏踏实实走好

出生在肥西的陈超，毕业于青海

民族大学。大学毕业后，回乡参加了

公务员考试，并成功进入省建设厅就

职。由于父辈们从事的是建材生意，

陈超也看中了当中的前景，于是，便

下海经起了商。可不巧的是，2008年

开始，房地产、建材行业行情突变，生

意越发不好做，陈超只能抛掉房地

产、转让掉建材。

之后，陈超与合作伙伴们，发现

了LED灯的广阔市场。“做LED灯，

一方面符合国家政策，特别是新能源

节能、环保、绿色、低碳等优势，市场

前景好；另一方面，则是认识一些中

科大的教授，能提供科研支持。”陈超

解释称。

“还是想出来闯一闯。”对放弃很

多人羡慕的公务员工作，陈超没有做

太多的解释 ，他认为是自然而然的

事。在大学设立了创业基金会的陈

超，对于创业很有自己的见解，“自己

开个小店，设立个小商贸公司，那不是

创业。创业前要做好积累，知识的积

累、经验的积累、资金的积累，要对行

业有较深的了解，才可能有所作为。”

从创办企业到现在企业有所规

模，陈超的工作也发生了变化，“以前

什么事都要亲力亲为，现在更多的是

调度团队、指挥团队，要学习更多的

综合性知识，比如法律 、财会知识等

等，管理是一门很深的学问。”除了上

班，陈超最喜欢的就是看书和钓鱼，

一方面积累知识，一方面修身养性。

对于企业的未来，陈超不希望走

得太急，而是要踏踏实实走好。“毕竟

企业才几年时间，我们还是要把市场

份额做大，要有更多的固定客户群。”

合伙创业 必须“约法三章”

卖米线，从赚大学生的钱开始
2009年本科毕业后，邢亮顺利入职。但对于有

着创业梦想的他，最终在2012年辞职，走上了开店

之路。

辞职后的他，休息了一个月，与女友回了她远在

东北的老家。然而，就是这一次的“东北行”，让这对

小情侣突生创意，准备将东北特色米线带到合肥来。

邢亮说，自己对大学城周边比较熟悉，也深知主

要的“吃客”大学生们的消费能力，因此几块钱一份

的米线，完全可以成为下自习后学生们的夜宵。同

时，在周末不上课的学生情侣以及租住在附近小区

的上班族等，不想做饭时也都可以顺便提一份带回

家。于是，2012年的8月18日，两人回到合肥后，在

安徽大学新校区附近的容成路上，租了一间120多

平方米的“门脸”，月租金3000元。

生意还不错的他，在第一家店正式运作两个月

后，又在合肥工业大学附近的大学城商业街开了第

二家。紧接着，第三家东北风味的米线店在黄山路

与潜山路交口的西环中心广场附近开业。2013年3

月底，第四家分店又在其母校门外的九龙路商业街

里开始“纳客”了。由于忙不过来，邢亮从老家将亲

戚们带来合肥，除了自己总负责之外，各个分店都交

由亲戚来负责具体事务，“都是哥哥、姐姐，他们帮我

干，年底一把付清他们工资。”

对于以后，邢亮也有规划。他计划将大学城附

近的三家米线店中的一家，改装成一个饭店。米线

做得再好也只是小吃，营业额等都很有限，而有了饭

店之后，收入将更可观。

跟好朋友做生意，要“约法三章”
大三实习期间，土生土长的合肥人杨朔接触了

浙江一家生产监控器材的厂家。一心想着自己创业

的他，2008年大学毕业后就同“好哥们”张新创立了

一家科技信息有限公司。

起初，公司没有名气，生意做得非常艰难，直到

张新的父母出马。张新的父母已经做了20多年的

生意，有很多“老客户”。“老客户”想卖人情也并非易

事，很多企业监控设备的采购需要招标，而杨朔的公

司明显不符合要求。“我们只能挂靠大企业，承担部

分货源，给大企业抽大头，自己赚小头。”杨朔说。

勉强撑了两年后，公司业绩开始攀升，杨朔跟张

新之间的问题出现了。2011年底，企业盈利10多万

元。“公司成立时，我出资确实少一些，法人是张新，

我们当时口头约定，盈亏五五开。毕竟货源是我找

到的。”杨朔说，“但是，关于利润分配以及公司决策

的问题，我们都没有形成合同和协议，我们对彼此太

信任了。”

“2011年，张新认为他的家人在疏通关系、提供

客户方面做了决定性贡献。在利润分配方面，他认为

该七三，他七我三。”杨朔说，“还有很多问题，是否该

招人？招什么样的人？预留多少发展资金……”

2012年3月，因为矛盾激化，杨朔与张新的合作

宣告结束。杨朔进入了一家较大的消防器材销售公

司，出任皖南片区销售负责人。“张新的日子现在并

不好过，公司的经营状况很不好，我觉得我们创业的

时候还是嫩了些。我现在不断学习着，也在为下次

创业积累资金。”杨朔若有所思，“最可惜的是我和张

新的友情，我们都知道不再是彼此最好的朋友了。”

起步时，用让利来吸引客源
大学毕业后，一心想当老板的合肥小伙阮明，

到上海学起了美容美发。“从洗头仔做起，到金牌

发型师，我用了两年时间。”阮明说，“其实我在上

海赚的不少，一个月万把，但上海消费高，房价太

贵，而且我不想总打工，想自己当老板。”

4年前，阮明回到合肥，从家住小区附近的美

容美发店挖了两名他认为技术不错的发型师，连

同自己的朋友一起，在亳州路附近开了家20多平

方米的美容美发店。“开始的时候，4位发型师加两

个洗头妹，我们就干起来了。”

“这个门店是找熟人租的，我一下租了5年，

一把给了10万，加装潢、设备、材料，投入20多

万。”阮明说，“你现在看到的装潢，我改过一次，前

年下半年的时候，不过改动不大，花了四五万，加

起来总共投资了30万的样子。”

“一开始做的时候，我们就是打价格战，别人

15元理男士头，我们10元；别人128元可以做烫

染，我们88元……总之把利润挤掉，用的东西保

证优质，目的就是吸引客源。”阮明谈起自己的生

意经，“很多美发店没开多久，就开始推荐办卡优

惠，有的开不了多久就走了。我是准备长期做下

去的，前3个月，我们就是会员价，不办会员卡。”

“我的成本去年已经回来了，现在哥几个每个

月都能赚个八九千。”阮明说，“我们开店第五个月

开始办会员，现在有200多个会员，我一个月纯利

润有一万多。再存点钱，我准备把店扩大，再开个

分店。”
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创业是一项充满挑战的事业，一个具有创业愿望
的大学生能否最终走上成功创业之路，与他是否相信
自己可以在激烈的挑战和竞争中胜出有着直接的关
系。但是，在创业道路上，也要听听“前辈们”的建议。
往往一个有用的建议能让你少走很多弯路。

记者 丁林
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