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大学生怎样开好网店？谢永柯或许能给你不同的见解

90后毕业生阿里巴巴创业，月盈利1万元
■实习生 林翔翔

来到市区东南大厦一个140平

方米的工作室时，一位穿着白色裙

子、花凉鞋的年轻小姑娘正在忙碌

地敲打着键盘。这位年仅24岁、浙

江大学城市学院旅游管理专业的应

届毕业生谢永柯，就是这家新开工

作室的老板。

谢永柯从小喜欢动手做

东西，在她巧手改造后，原

物总能美观许多。

2010 年大一下学期，小

谢不慎摔了腿，只得回家休

养 。 行 动 不 便 的 她 呆 在 家

里，度日如年，于是做些小

饰品打发时间。当时正刮着

一股淘宝网购热。“不如上淘

宝开家网店，既打发时间又

赚钱”，她一边摸索一边在淘

宝申请了账号。

“开网店所有资金都来

自我的生活费，都是省吃俭

用攒下的。”谢永柯家庭条件

不错，但她骨子里有一种傲

气，从不曾因开店额外向家

里要钱。

那时，小谢先后卖过发

卡、发带、手绳、手机壳等

经过创意改造的小玩意。她

先花费几百元网购一些装饰

材料，将其装饰在发卡、手

机壳等上面。“小饰品成本

低，一两百元买来的材料能

装饰很多东西。”一个发卡几

角钱的成本，经过她DIY稍加

装饰后便可以卖到 5 元甚至

10 元。几个月下来，小谢净

赚2000元。

大二下学期，心血来潮

的谢永柯用之前盈利的 2000

元在杭州四季青批发市场进

货童装。此前，小谢曾先后

考虑过卖女装、男装，但由

于还是学生的她资金有限，

一件女装的进价可以进好几

件童装，又考虑到儿童市场

潜力巨大，她便全心全意做

起了童装生意。

大学期间开网店积累的

经验，为她日后的创业奠定

了基础。

到了大四，旅游管理专业

毕业的谢永柯进入中国国际旅

行社实习。实习期间，谢永柯

设计了一套旅游方案，领导颇

为欣赏,当时正有一个部门职

员离职，职位空缺，领导有意将

她调去栽培，那时,谢永柯除了

基本工资外，其他待遇已与正

式员工一样。

实习结束后，谢永柯开始

思考自己今后去向。她暗自思

量：在旅行社工作，每月可能有

四五千元稳定收入，貌似有个

不错的饭碗，但是很难再有更

大的发展空间；自己创业，也许

刚开始月收入不足千元，但未

来不可估量。也许和商人家庭

的氛围有关，谢永柯不愿替人

打工，她希望自己创业，有自己

的品牌。

那么，开网店如何呢？大

一和大二开网店的经历，让她

除了小有盈利外，还囤积了不

少货物。谢永柯想，开网店卖

东西需要进货，现在货物囤

积，何不开阿里巴巴店。“前几

年在淘宝开店，每天盯着电

脑，还经常好几个星期没人下

单，但阿里巴巴不同，可能几

个月没打理，却有多人批量下

单，也许阿里巴巴更有发展机

会。”和不少毕业生上淘宝开

店不同，小谢勇敢地把目光投

向了阿里巴巴，很快注册了阿

里巴巴帐号。

不同于淘宝面对单家独户

的客户，阿里巴巴面对的是企

业，门槛高了很多。

小谢寻找工厂代加工，将

自己对童装的想法和理念告诉

工厂设计师，让设计师具体去

操作。

截至今年 5 月前，谢永柯

的网店售货量每个月已从零变

成能卖五六十件。“宣传是否到

位很重要。同样一件衣服，宣

传到位的，买家上网一搜就会

看到，而宣传不到位的，很可能

就搜不到。”她乘胜追击，通过

参加网上平台的活动，增加产

品曝光率。

果不其然，产品曝光率提

高后，她的产品平均每个月能

卖出350件。

玩票性质开网店：
“角的投入，元
的产出”

工作的取舍：是一次心灵的对话

阿里开店经验：不尝试，永远不能成功

小谢发现很多韩国的衣服

款式新颖，但因国人眼光差异，

总会对某部分不满意，加之价

格昂贵，性价比不高。“如果我

以韩版为基础，设计更符合国

人眼光的童装，并以较低的价

格生产，不就占有市场了吗？”

她借鉴韩国童装在个性、细节

等方面的长处，融入自己的元

素，优选面料并定价实惠。

最初的尝试在今年 1 月

份，当时网上许多批发商已经

在生产春款，小谢设计了一款

卡通针织衫，把图片放在网上

预售。挂在网上后，由于当时

天气冷，少有人问津，但也有

一位客户没有询问就下单 40

件，小谢在犹豫中又放弃了这

笔生意。“工厂一次生产至少

要 300 件，一旦生产，至少需

投入 1 万多元，当时我对是否

要生产犹豫不决，可到了 3 月

份，随着天气转暖，这款衣服

反响非常好。”小谢懊恼地

说。然而那时，她却因为没有

准备面料错过了最佳生产时

机，大量客户下单后只能退

单，造成上千元的损失。“做了

不一定能成功，但不做一定不

会成功”，通过这次的教训，小

谢在后来的开店过程中，多了

份勇敢和尝试的勇气，积少成

多，生意也越来越好。

随着客户经销商的不断

增多，有些人要求实地考察。

小谢认为，想要做大，就应该

有个实体店面，有充足的货

源，才能让客户和经销商放心

满意。于是，她将两三年开店

盈利后积攒下来的 6 万元，在

市区安阳东南大厦租下一个

店面，方便经销商考察，也方

便本地客户上门购物。

小谢的童装适合3至7岁

的小孩，客户基本都是年轻妈

妈，如何取得客户信任呢？

2013年年底，一位客户在

网上对小谢说：“我今年28岁，

您一定比我大，我以后叫您谢

姐好吗？”去年才23岁的小谢

听完愣了大半天，但是灵机一

动，将错就错。“我要是说自己

才23岁，她一定不信任我”，谢

永柯笑。

“经常有不清楚衣服尺码

的年轻妈妈来请教我，拿我家

‘小孩’做参考”，谢永柯在和

客户合作交流的过程中发现，

要想及时、迅速地回答客户问

题，有共同语言，必须做一个

经验老道的“妈妈”。于是，每

天一有空，她就在网上搜不同

年龄段孩子应该穿的衣服尺

码并熟记，而今她已俨然如一

位有丰富抚养孩子经验的“妈

妈级”老板。

小谢在阿里巴巴注册后，

如果聘请美工、客服、仓库管

理员、产品设计师等，员工们

每月工资支出至少要 1 万多

元，而她在付了 6 万元的工作

室租金后手头已没有多少剩

余，但阿里巴巴是一个面向企

业的平台，门槛较高，一个只

有一个人的店肯定会让客户

产生质疑。于是谢永柯想到

了一个秘诀：一人分饰多角。

有一次，谢永柯去工厂看

样品，接到一客户电话质问，为

何客服没人回复，谢永柯只能

以员工放假回家过年为理由搪

塞过去，并让客户有问题直接

打电话给她。这种一人分饰多

角、自导自演的事情经常发生，

一个人要包揽几个人的工作

量，忙得她一天只能休息 5 小

时，经常连饭也吃不上，但谢永

柯坚信这只是一个过渡时期，

公司终有发展壮大的一天，而

在阿里巴巴开店的经历，也让

这个年轻女孩先他人一步学到

了诸多生意经。目前，小谢已

发展了大约150个稳定的批发

客户，网店日平均营业额达

2000元左右，月净利润1万元。

眼下，她正准备招聘第一批客服。

股票

看平
上海证券：
周三股指以小阳线报收，市场

资金小幅流出。从技术形态上看，

大盘未延续周二跌势，维持在2200

点上方缩量震荡，二十日均线由支

撑转变为压力位。另外，下方的成

交量在昨日出现明显的萎缩状态，

在企稳弹升的过程中成交量的萎缩

对后市延续弹升行情不利。加上下

方MACD技术指标的绿柱继续在

变长，空方强势的压制下，预计后市

大盘短期性调整的概率较大。

期货
浙商期货：
周三国内商品期市各类品种

走势分化，煤焦钢板块先涨后跌，依

旧缺乏上涨动力，其中铁矿石增仓

下行，再创新低，在矿山远期继续增

产的预期下，远期矿石继续维持看

空格局。豆类农产品全线上涨，大

豆尾盘站上4600点，延续近期强

势，油脂减仓反弹，虽然库存略有减

少，但外盘、油脂需求及市场信心仍

对后市构成一定压力，观望为宜。

天胶受泰国抛储影响，短期或将延

续弱势格局，维持偏空思路。

（分析师观点仅供参考，不

构成投资建议） （陈成成）

周三早盘两市微幅低开，

随后快速上行，此后保持红盘

震荡。盘面上，权重板块集体

回升，券商表现较强。从早盘

看，市场支撑力度尚可，短期

不必担心系统性风险。午后

两市冲高受阻，掉头下行，沪

指围绕开盘价小幅震荡，最终

以小幅上涨收盘。截至收盘，

沪指报 2209.47 点，涨幅

0.11%，成交1041亿元；深成

指 报 7841.07 点 ，涨 幅

0.35%，成交1305亿元；创

业板指报1420.54点，涨幅

0.67%，成交245亿元。

速读区
年纪轻轻的她毕业仅一年，却勇于将自己的想法付诸实践，善于处理细节，注重宣传，更好地取得客户的信
任，目前已在阿里巴巴开店并“小有成就”，日平均营业额达2000元左右，月净利润上万元。

谢永柯在工作室谢永柯在工作室


