我的經營之道 
    我跑遍整個城市，看了無數房子，最後選出十個列為准店，把他們的位置、環境、佈局等方面的優勢一一列為清單，反復比較，從中選出三個，然後把這三個店的位置、環境、佈局以及服務內容等方面列為一個更為詳細的調查表，委託一家資訊公司做市場調查，根據調查回饋，最後卻定下一個，接下來開始裝修。
     把詳細的 意圖講給裝修公司，店內所有的空間，包括門廳、廚房衛生間裏的每一個角落都不放過，而且店外遠至百米的路段都做了精心的策劃，簡直精緻到了極點。
     按照願意房子裝修好了，進到店裏，給你的第一感覺就是舒服，第二感覺還是舒服，你能想到的我都想到了，你沒有想道的我也想到了，但是“正式開業”還要等一個星期，從明天起我請你帶朋友來吃飯，全部免費，但是有個條件，就是每吃一次最少要提出個意見來。“為什麼”？因為在日本不能讓顧客等超過五分鐘，不能讓他有任何不滿意的地方，現在開業我沒有把握，所以我請諮詢公司替我找最挑剔的客人來，如果你方便也請你來，
多挑毛病，拜託了。
     我不能先開業，什麼時候發現問題什麼時候解決，那樣來不及的，我不能那我的顧客開玩笑，你開業最初十天進店的顧客基本上就是你的長期顧客，如果你在這十天裏留不住客人你就的面臨著關門，再日本沒有下次，顧客只給你一次機會，也是最後一次機會，如果你騙他也很容易，但是他只給你騙他一次的機會，以後他不會回來的，再日本 只要你犯了錯，你就必須的走，不能說：“對不起，這次我錯了，給我機會，我保證下次改”，沒有下次，只給你一次機會。
     這個店僅次於我的生命，因為我深深的知道這個店是我的第二個店也是我最後一個店了，成敗只此一次，沒有再一，也沒有再二，更無再三！ 

