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4_E8_A1_8C_c40_63697.htm 何文，重庆首批在网上开店做生

意的人，当周围多数人还不知网商是何物时，何文就以卖打

火机为起点，在网上小试牛刀；当旁人醒豁过来，纷纷上网

开店时，他又站在网商发展趋势的最前端，将网店与实体店

结合，并助借网店优势，迅速将实体加盟店开向全国，并把

网店连锁生意做到中国台湾去，随后还拓展了美国等海外市

场。在越来越多网民抱着淘金目的，盲目加入网商行列时，

何文的创业经历和教训，对正在起步的网商能起到一定引导

作用。 创富人物 何文近来喜事不断，首先是淘宝网的小店信

誉评级达到“一钻”(淘宝会员成功交易后，可对卖家按好、

中、差的标准评分，累计得到251个“好”，卖家的信誉评级

就可获得“一钻”，钻石数量越多代表卖家信誉越好)，要知

道，当网商不过一年，就获得该荣誉，非常不容易；二是何

文在杨家坪新租了办公室，他说，主要是因为买家需要信任

感。 尽管如今的何文靠在网上卖皮具和发展网下实体连锁加

盟已经小有成就，但创业的艰难仍让他记忆犹新。 初开网店

半年转向 2002年的何文还是医疗器材公司的管理人员，收入

虽不高但也稳定。当时网上开店刚刚起步，他出于好奇，试

着在网上买了台打印机，第一次网购因网站将地址搞错，致

使何文付了钱却迟迟未能收到产品。好在经协商、网站将货

款如数退还。初次网购未能成功，但卖 家的诚信却让何文萌

生了当网商的想法。 经过数月考察，何文的首家网店于当年

开张了。他的算盘是，虽网购方兴未艾，但网民仍习惯网上



选货本地现款交易，而网上ZIPPO(芝宝)小店虽然多，却无重

庆商家身影。于是，他选择了卖ZIPPO作为创业的开始。 “

网上贸易最大竞争优势就是价格，我发现，不少广州、深圳

网店商品的卖价比我的进价还低。”因缺乏经验，以及物流

成本太高，苦撑了半年后，何文不得不将网店转向。好在每

次进货不多，盘点下来这次投资盈亏持平。 总结经验，何文

认为，开网店，货源得就近采购，而且商品必须独特。正好

他的家族中有人开皮具厂，加上皮具厂正在扩大规模。于是

，何文干脆辞职，回家当网商卖皮具，同时帮厂里发展实体

加盟店。 借网店发展实体加盟 何文的网上皮具店，以女用皮

具为主，最初开在易趣，5天后就卖出第一个女包，但随后生

意一直不温不火。到2003年，随着淘宝网宣布免费加盟，与

当时多数网商一样，何文也将店铺向成本更低的淘宝网转移

。 通过到各类网站和论坛发发帖子和留言，一年后，皮具店

生意渐有起色，他的网店上留言多起来，但每月营业额只有

一千多元，只能卖出10来件商品，与何文预期的年销售额10

万元有较大差距。 同时，尽管广告投入不少，但皮具厂的连

锁加盟也不理想，近两年时间才发展几家加盟店。 正为生意

发愁时，有一天，正在看网店留言的何文发现，有个重庆买

家问，他的皮具加盟有没有实体店可供考察。何文灵机一动

，何不将网店和实体加盟店结合起来？ 考虑到淘宝以个人交

易为主，经人介绍，何文于去年加盟了企业网上贸易平台阿

里巴巴。然后对淘宝和阿里巴巴的店铺做了分工：前者由于

灌水的古灵精怪网友多，以销售为主，并把该网店作为收集

信息的渠道；后者有实力的买家较多，以发展加盟为主。
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