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好，当时这个行业的竞争还不是很激烈。然而，一向谨慎聪

明的马克，在中国却选错了合作伙伴普尔斯玛特的连锁超市

经营失败，也导致了Office1在中国的经营陷入僵局。 现在

，62岁的马克(MarkBaccash)每个月都要来中国，作为全球最

大办公用品连锁经营企业Office1的董事长和创始人，中国，

曾是他的“滑铁卢”，而又是他最不能舍弃的“战场”。在

中国摔倒过的马克已经东山再起。 这个看似“琐碎”的行业

，给马克带来了每年20亿美元的全球销售额。 创业地点选在

西班牙来源：www.examda.com 刚从加利福尼亚大学MBA毕业

时，马克从未想过自己会投身办公用品行业。直到上世纪80

年代,马克决定自己创业,他才注意到了办公用品这个行业。 

当时在美国，办公用品行业已经不算是一个新兴行业了，很

多专门销售办公用品的大卖场已经层出不穷，但马克坚信，

他依然可以从这个行业赚到大钱，甚至可以脱颖而出。最终

，他把自己的创业地点选在了西班牙。 “与美国相比，西班

牙的办公用品市场竞争还比较少。”这是马克把自己的第一

个办公用品大卖场开在西班牙的初衷。而与其他竞争对手更

为不同的是，马克确立了以特许加盟为主的商业模式，这种

业态，在当时的办公用品行业来看，还算是别出心裁。 当时

的美国以及欧洲地区，从事办公用品行业的不在少数，但都

比较分散。马克从一开始就为打造Office1全球统一的形象打

好基础以蓝、黄、白色为基调的整体布局，产品范围小到橡



皮铅笔大到办公家具与办公设备，所有的产品都将陈列在店

面里。店面选址一般位于靠近写字楼且人流较大的街区。 “

细节决定成败”，一直是马克的口头禅。 每间店面，每个货

架有多高、用什么材料来做，电脑、打印机等办公用品如何

摆放，都有严格的要求和标准的，而这些标准，是马克从创

办Office1一开始就经过精确计算和不断摸索的。“如果自己

开一家办公用品销售店，肯定不愿意在摆设上折腾，而马克

则对我们说，你想胜过你的邻居店吗，陈列比他好看，盘点

比他方便，琐碎的零售业，就是要重视细节。”一位Office1

的加盟商说。 “虽然他做的都是小事，但把所有的简单的小

事组合在一起，就是一个不错的解决方案。”一位Office1曾

经的竞争对手的老总这样评价马克。而事实也证明，在马克

的创业源地西班牙，两年的时间内，Office1的店铺就从40多

家扩展到了200多家。 100Test 下载频道开通，各类考试题目

直接下载。详细请访问 www.100test.com 


