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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_250327.htm 新技术、新产品总是

能带来新的商机。现在网络的发展已经很成熟，也有很多人

从中掘到了巨额财富。虽然不可能每个人都像丁磊、陈天桥

那样成为富豪，成为网络大亨，但在网上开家小店，实现自

己做个小老板的创业梦想还是很现实的。 网上开店已经成了

白手起家创业者的乐土。有资料显示，仅礼品和珠宝首饰类

的网上小店，每天总访问量就达50万人次。 灵活的经营方式

，较高的投入产出比，先行者们正体验着网上淘金的快乐。

如果您想成为其中的一员，希望本文能给您提供一定的参考

。 上网赚钱也疯狂 彭亮通过在网上开专卖店，平均每个月能

赚1万元。现在他已经发展了7家网络加盟店。 网上购物发现

商机 大学毕业后，彭亮一直想自己做生意，但限于资金不足

等问题，生意始终没做起来。 2003年，彭亮准备给即将出生

的儿子买个充气洗澡池和泳圈。他上网查询婴儿充气产品时

，发现网上购物挺方便，投资又少，这让彭亮深受启发。经

过几个月的调查和分析，彭亮决心开家网上店铺。 2004年11

月，彭亮的充气产品网上专卖店开业了。第一天就有顾客购

买婴儿洗澡池，他立刻去事先联系好的经销商处，以高于出

厂价20％的价格购进洗澡池后邮寄给买主。开业一周，共卖

出6件产品，赚了近300元。 专卖店生意发展很快，销货量猛

增，进货量越来越大。一个月后，进价已经从产品出厂价

的120％降到110％，一个月能赚5000元。发展连锁月赚2万。 

开业一个月后，彭亮在比较偏的地段租了一间仓库，直接做



授权经销商。2005年3月，他又雇了几名员工，每月销售额达

到8万元。随后，彭亮又搞起了连锁加盟，加盟者一次性购货

满3000元，他可以负责指导对方开店，并长期低价供货。 现

在，彭亮的专卖店已经发展到7个加盟店，搞起了规模经营。

夏秋是充气产品销售旺季，彭亮每月能赚2万元，冬春淡季，

每月也能赚5000元。 成功靠的是技能和技术 网上开店少了店

面、货架等，但在经营上和实体店铺一样，讲究经营之道。

彭亮的成功主要在于他比别人更了解产品。身为充气产品的

研发人员，在推介产品时，他可以解答买主的疑惑。在售后

上，能利用自己的技能，告诉买主怎样用产品，帮助处理售

后出现的问题。 彭亮认为，网上开店靠的就是信誉，他凭着

对产品的了解，很少出现退换货问题，这使他赢得了顾客。 

进货把好六道关 目前适宜在网上开店销售的商品主要包括首

饰、数码产品、电脑硬件、手机及配件、保健品、成人用品

、服饰、化妆品、工艺品、体育与旅游用品等等。这些商品

应符合如下要求： 1.体积较小。主要是方便运输，降低运输

成本。 2.附加值较高。价值低过运费的单件商品是不适合网

上销售的。 3.具备独特性或时尚性。网店销售不错的商品往

往都是独具特色或者十分时尚的。经营特色产品可以使你保

持高利润。 4.价格较合理。如果网下可以用相同的价格买到

，就不会有人在网上购买了。 5.通过网站了解就可以激起浏

览者的购买欲。如果这件商品必须要亲自见到才可以达到购

买所需要的信任度，那就不适合在网上开店销售。 6.网下没

有，只有网上才能买到。比如外贸定单产品或者直接从国外

带回来的产品。 一万元就能开家店 网上开店一般都是先联系

好供货商，等买家下订单后再去提货，因此一般不需要事先



进货，进货费用也就省下了，这也是网上开店成本低的一个

重要原因。 解决进货问题后，就该开店了，网上开店主要有

两种模式： 一是自立门户，建立自己的商品销售网站。做一

个购物平台的费用不低，而且要求经营者懂一定的网络技术

，经营过程中的宣传推广成本也较高，全部投资得数万元。

不建议尚无积累的初创业者采用这种方式。 二是入驻大型网

上商城。如网易商城、新浪商城、易趣网、淘宝网等，这些

网站都是免费注册使用，前期几乎不需要投入。硬件上得有

能上网的电脑、摄像头、数码相机、联系电话等，大约1万元

就足够了。对于已经有电脑的朋友来说，需要的额外投入并

不大。如果能买到性能尚可的二手设备，会更省钱。 一月两

千赔出三经验 薛莹在朋友的指点下，开了一家网络商店，但

她并没有像朋友那样赚到钱。朋友指点开起网店 “网上开店

忒赚钱，我在业余时间经营化妆品店，一个月就能赚好几千

，你也在网上开家店吧。”四处找工作无望的薛莹得到朋友

小宝的指点，决定自己开店创业。 小宝在一家化妆品公司工

作，薛莹可以从她那里先拿货后付款。薛莹觉得，这生意稳

赚。2005年3月，薛莹的网上小店正式开张。 一个月赔2000多

元 事情没有想象的那么顺利，小店开业后一连5天无人光顾

。薛莹打电话动员朋友，希望通过他们的购买带动人气，打

开市场。虽然朋友帮忙做了几回“托”，但生意还是不好。

偶尔有一两个买主，也都是朋友介绍来的。 “没有信誉度，

谁敢买你的化妆品呀。”好心的朋友看到薛莹很着急，说出

了顾虑。 一个月后，失去耐心的薛莹关闭了自己的网上小店

。算一算拍产品照片、上网等费用，这一个月赔了2000多元

。总结三点失败经验 事后，薛莹在朋友的帮助下总结了一下



失败原因。 首先，店里的化妆品介绍不详细，缺少品牌、售

后上的说明。介绍也没有抓住主卖点，无法在众多的小店中

吸引人。 其次，店内装修不到位，不懂得宣传和展示，产品

样图布局凌乱无序。也没有把握住产品样图上柜的时间规律

，没有赶上用户上线的高峰时段。 最后，产品不合适。产品

价格受地域因素影响很大，同样的产品，在南方能卖高价，

在北方可能并不热。此外，开店初期忽视了以低价销售吸引

顾客。 开店要走好八步棋 做什么生意都是，只有经营好了才

能赚钱，网上开店要注意八方面问题。 定位。你想卖什么产

品？在这类产品中你又想做哪个档次的？你希望顾客到你店

里逛过后对你的店产生什么印象？你想做薄利多销还是精品

路线？这就是你的定位。找准定位是至关重要的第一步。 适

当的定价。要保证销量和利润必须要有适当的定价。网上价

格透明度很高，你需要保持较低的价格，要做到这一点，你

的进价要有优势。 营造专业氛围 第一，店铺装修。装修既不

能搞得太花哨，也不能和别人雷同。太花哨了，让买家不知

道从哪看起；而太平庸，就会被成千上万个店铺所淹没。 第

二，图片。图片是顾客了解你商品的主要渠道。光线、角度

、色彩等都会影响到图片的效果。 第三，专业详尽的商品描

述。比如品牌介绍、尺寸、面料、材质、细节等。为买家提

供更多相关的资讯和建议，更能让人感觉到你的专业和细致

。 售后服务。及时详尽地回复买家的问题。交易后要有完善

的退换制度，出现问题要多从自己身上找原因，耐心处理。 

选择适当的支付方式。支付方式要让买家放心。 发货。物品

寄出后最好将包裹单扫描发给买家，让买家放心，尽量使用

邮局快递或物流快递包裹，因为普邮太慢，会让买家担心。 



时间。上货要选择在客流高峰时段。 灵活的营销手段。适时

购买推荐位，参加网站组织的各种促销活动，撰写指南，让

更多的买家了解和接触到你的商品。也可以用积分卡等方式

维护好老客户。 网店具有八大优势 网上商店与传统商店相比

有很多优势，这些优势是它能迅速发展的原因。 1.网络连接

全千家万户，商品更容易销售。 2.投资小，成本低。 3.无需

存货、仓库等。 4.无需昂贵的店面租金。 5.货源充足且容易

组织。你可以卖本企业（自己）的商品；也可以卖其他企业

（他人）的商品；可以到市场上去物色商品，甚至你可以卖

你周围商店里的商品。 6.转行经营快。 7.节约人手和时间。

不需要自己站柜台，也不需要雇请营业员，只需抽空上网看

看订单就行。 8.适应性广。企业、家庭、个人、个体户都可

开店，个人工作之余也可开个商店来赚钱。 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 


