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前言

《小即是美》——舒马赫的这本经典著作自出版以后，启迪了无数人的思维灵感与美好想象。
然而，现实中那些小的商业主体，那些中小企业和创业者们，他们的日子很长一段时间以来并不好过
，缺订单、缺资金、缺技术、缺人才、缺市场⋯⋯他们往往只能在巨型企业所留出的市场缝隙中艰难
生存；他们所拥有的，往往也都只是梦想和热情。
21世纪，这样的格局已经不再是事实的全部：电子商务正在赋予那些看似卑微的中小商业主体以向上
成长的阳光和力量；在探索未来商业新大陆的征途上，他们已然是冲在最前面的探险者。
在全球化和网络化的浪尖上弄潮的他们，也因此拥有了一个新的称呼：网商。
事实上，每一年我都会拜访众多的网商。
从他们那里，我不仅可以了解他们对于阿里巴巴服务的反馈，更重要的是，我可以从他们那里发现无
穷无尽的创新发展模式，以及成长向上的决心与勇气。
本书就记载了30多位网商的最佳实践：·在起步期，傅小攀从自己的兴趣中找到了商机，她别出心裁
地经营起了DIY巧克力的生意；大品牌如李宁公司，也开始尝试如何平衡网上与网下渠道的关系。
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内容概要

他们是中国第三代创业潮的主体。
他们是中国新型创业型经济的缔造者。
他们是中国企业家群体中最具活力的族群。
十年筚路蓝缕，他们已悄然跻身为全球最大商帮。
他们只有一个草根至极的名字，却掀起了一场震撼宇内的商业变革。
　　他们是未来商业新世界的急先锋——网商。
　　本书撷取了24家由中国网商大会评选的顶尖级网商（其中多家为“年度中国十大网商”得主）的
成功案例，对8000万网商群体中先行者的成长路径进行全面剖解，力图为紧随而上的网商群体及传统
企业提供运作电子商务的成功经验和参照样本。
同时以发展阶段为横轴，以创业方式为纵轴，为每一位网商找准自身位置、实现信息高效传递提供便
利。
　　如何从“长尾市场”中挖掘商机？
如何用社区营销打造个人品牌？
如何为知名品牌打造网络零售体系？
如何用网络渠道为老字号注入新活力？
如何用贴心服务激发客户口碑相传？
如何用低成本差异化营销迅速打开经营局面？
网商及企业管理者最想知道的电子商务实践秘籍，本书都一一呈现。
　　如果你是一名渴望早日拥有金冠店铺的网商，本书将让你从明星网商的成长路径中学到业务升级
的经验。
如果你是一名企业管理者，你将从本书中找到与强大的电子商务力量联姻的最佳时机与途径。
如果你是一名商学院学生，本书中的顶尖级网商实践案例与专家点评的结合，将为你提供不可多得的
商业研究活样本。
如果你是一名电子商务研究者或发烧友，本书将为你截取当下正在发生的电子商务变革片断，为你直
击激情沸腾的商业实践。
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章节摘录

插图：第一章 梦想的天空，网商们的创业探索傅小攀：生意从个性化定制商品开始网商：傅小攀淘宝
网“可可芭蕾巧克力艺术沙龙”掌柜2006年“全国十大新锐网商”之一傅小攀，2003年毕业于北京电
影学院美术系，之后在影视广告公司从事创意指导工作。
2006年在淘宝网上开了一家巧克力网店——可可芭蕾巧克力艺术沙龙，不久又在北京开起了实体店。
在首届网商节上，她被评为“全国十大新锐网商”，现在拥有自己的公司——北京爱味时光商贸有限
公司，全力推广巧克力文化。
DIY照片巧克力迎来开门红2006年情人节就要到了，网店刚刚开张的傅小攀突然想起一个做进口巧克
力生意的朋友。
在他的公司，傅小攀看到了一种CD形状的巧克力，看上去几乎跟真的CD一模一样，中间还可以随意
嵌入一张照片。
“直觉告诉我，这是个机会。
”尽管当时离情人节只剩下两天的时间，傅小攀还是决定尝试一下。
她设计并制作了几款个性化巧克力。
巧克力看起来非常像CD，闻起来香气扑鼻。
最重要的是巧克力中间夹有一张奶油纸，可以根据顾客的需要，用食用油墨印上照片和文字。
显然，个性十足、富有创意的巧克力是很不错的情人节礼物。
“会有人买吗？
”从巧克力上架那一刻开始，她就一眼不眨地盯着电脑屏幕。
当第一个买家发出询问时，她激动地跳了起来，兴奋地喊：“真的有顾客来啦！
”出乎意料的是，买家随即蜂拥而至，两天时间里，她收到的订单竟然接近百份。
为了保证买家在情人节当天准时收到巧克力，她和男友几乎两天两夜没有合眼，一口气把所有的订单
赶制出来。
当时，傅小攀无暇顾及外地买家，只接北京本地的订单。
因为担心快递出差错，2月14日当天，她和男友分工，将巧克力一一送到买家手中。
晚上回到家，两人已经累得像摊软泥。
“那是一个难忘的情人节，没有鲜花，没有大餐，但我们亲眼见证了几十对情人的幸福时刻。
累，但是很快乐。
”把巧克力生意进行到底情人节一年只有一次，接下来傅小攀该如何规划自己的网店呢？
是转型做应景的产品，还是将自己热爱的巧克力继续做下去？
经过反复思考，她决定做一家专业的巧克力网店。
这首先源于她对巧克力的强烈喜爱，最重要的是她的产品有特色，当时在淘宝网卖DIY照片巧克力的
仅她一家。
但是只有DIY照片巧克力单一品种商品，风险比较大。
网店要持续发展，还必须要有其他有竞争优势的商品。
经过努力，她从朋友那里拿到了世界顶级巧克力品牌比利时Leonidas的网络销售权。
于是，DIY照片巧克力和比利时Leonidas巧克力成为她网店里的两大主打产品。
随后，傅小攀开始学习设计店标、签名，为产品拍漂亮的图片，把自己的网店打理得令人赏心悦目。
她还为网店起了一个时尚动听的名字——“可可芭蕾巧克力艺术沙龙”，寓意“美味在舌尖上舞蹈”
。
做最大的巧克力卖家网店开通后，自己做了老板，傅小攀全天十几个小时紧盯着电脑屏幕，随时和买
家交流。
她一遍又一遍地修改产品图片和说明，还成天泡在“淘宝大学”里面学习经验，另外还买来一大堆书
恶补巧克力专业知识。
有时候为了五六元的订单，要和买家聊五六个小时，但她乐此不疲。
凭着勤勉和诚信，短短三个月，她的网店信用度已经达到了五颗心——难能可贵的是，这是巧克力销

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<网商赢天下>>

售淡季取得的成绩。
傅小攀给自己定了一个目标——做淘宝网上最大的巧克力卖家。
她把淘宝上所有的巧克力店都搜罗到一起，一个个地研究，研究这些卖家的经营思路，学习他们的长
处，然后逐个赶超。
短短半年时间，她就超过了很多卖家。
慢慢地，傅小攀的网店月销售额快速上升，在淘宝网同类网店中营业额最高，成交量也最大，业绩上
升最快。
但她并没有满足，还在不断地调整和摸索，准备迎接下一个销售旺季的到来。
“我做事情的原则就是：要么不做，要做就做到最好。
”网店开张后，她经常忙到凌晨两三点才睡觉，第二天早上八九点就起床了。
起床后第一件事就是在电脑前研究网店经营之道，下午再去上班。
尽管每天都晚睡早起，但时间还是不够用。
她认为必须想办法尽快把自己从琐碎的事情中解脱出来。
傅小攀招聘了专业的客服人员，制定了标准的接待用语和管理措施。
这样她可以有时间去思考网店的发展方向和销售计划。
另外，为了更好地向顾客展示巧克力，傅小攀开设了实体店。
北京的买家可以在网上订购，然后再到实体店取货。
在首届中国网商节上，傅小攀被评为“全国十大新锐网商”之一。
尽管她开店时间不长，也没有起伏波折的创业经历，但是新颖的产品和巧妙的经营思路让她脱颖而出
。
“入选十强给我很大的鼓励，我必须把这个事业做好，这么多人看着呢。
”她给自己规划了远景目标，就是由代理品牌巧克力发展到打造自己的巧克力品牌，让中国人拥有自
己的高端巧克力品牌。
2007年，傅小攀从公司辞职，专职经营网店。
在对国内外的巧克力市场进行了一系列的考察后，她觉得巧克力事业值得自己投入全部的热情和精力
。
点评：从“长尾市场”中挖掘商业机会傅小攀网店靠DIY照片巧克力迎来了开门红。
DIY照片巧克力是极富创意的商品，可以满足顾客们个性化的需求。
当时恰好遇到情人节，巧克力是最受欢迎的礼物之一，傅小攀推出DIY照片巧克力正逢其时。
因而，她成功地迈出了经营网店的第一步。
DIY照片巧克力是定制化商品。
定制化商品属于小众市场，与普通商品相比消费需求不大，而且比较分散。
一直以来，定制化生意比较难做大，最根本的原因是很难将定制成本降低到大规模生产的程度。
“长尾理论”创始人克里斯·安德森认为，解决这个难题有三种相关的力量：第一种力量是生产工具
的普及，实现廉价生产；第二种力量是普及传播工具，使营销成本显著下降；第三种力量是连接供给
与需求，将供求匹配服务做好。
傅小攀的成功案例主要体现了第二和第三种力量发挥的作用。
淘宝网每天的访问量非常大，大量用户通过搜索寻找着自己需要的商品。
互联网的普及应用以及用户主动搜寻，使得在互联网上营销成本极大地降低。
更关键的是，淘宝网借助搜索技术，将分散的需求和分散供应有效地匹配起来，帮助消费者找到满足
自己个性化需求的商品，同时也帮助定制化商品获得数量可观的订单。
定制化生意因而变得容易起来。
从这个角度来看，网店经营个性化定制商品，不失为一个比较好的选择。
从更宽的视野来看，“长尾理论”也许还可以为卖家选择网店经营方向提供一些有价值的线索。
“长尾理论”由《连线》杂志总编辑克里斯·安德森提出。
“长尾理论”认为：“如果把足够多的非热门产品组合到一起，实际上就可以形成一个堪与热门市场
匹敌的大市场。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<网商赢天下>>

”非热门产品构成的即是“长尾市场”，这块市场往往被传统的零售商所忽视，或者受制于货架、仓
储等空间限制而力所不能及，而互联网提供了挖掘“长尾市场”商业价值的绝好平台。
一方面，在互联网上以极低成本就可以把非热门产品展示出来，而不必担心货架、仓储等空间限制；
另一方面，互联网上聚集了海量人气，借助搜索引擎、网络广告等工具，可以有效地将非热门产品和
非热门需求匹配起来。
非热门产品生意由此变得可能，甚至比想象的更容易。
所以，在寻找网店经营方向时，不妨把尽可能多的产品纳入自己的视野，从“长尾市场”中挖掘商业
机会，而不仅仅局限于热门商品、大众商品。
延伸阅读：如何挖掘网店商业机会？
从淘宝网上的成功卖家案例来看，挖掘网店商业机会不妨从以下几个方面入手：个性化定制商品传统
的百货商店、超市受制于已有的商品生产模式、定价方式、市场竞争等因素，无法有效地满足用户越
来越个性化和多样化的消费需求。
而网店经营灵活，可以为用户提供个性化定制的商品，从中把握住商业机会。
目前，网店提供的定制化商品五花八门，有T恤、相框、日历、家具、玩具、地毯等，甚至还包括钻
戒这样的贵重物品。
傅小攀的DIY照片巧克力就是这方面的典型代表。
地方特产及冷门产品各地的特产因其别具风味普遍受到顾客青睐。
尽管有不少方式可以尝到地方特产，比如旅游、探亲、光临专卖店等，但是地方特产的销售和购买仍
然受到地点、时间等的限制。
网店则可以帮助顾客很方便地尝到不同地方的特产，而且对于网店卖家来说，经营本地的特产容易找
到有竞争优势的货源。
“十大网商”之一肖森舟的网店卖的就是家乡特产铁观音茶。
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媒体关注与评论

网商、网货和网规是新商业文明的三大支柱。
新商业文明具有诚信、透明、平等、分享、责任、和谐的明显特征，必将给全社会带来销售模式、生
产模式、消费模式、就业模式、生活模式的全方位革命。
本书所记录的网商创新实践，正是这一历史进程中的精彩片段撷英。
　　——陆兆禧淘宝网总裁网商十年是创新和创造的十年，由此产生了两波网商发展浪潮，第一波
在B2B领域，第二波在C2C领域，正在到来的第三波，将会在生活服务领域产生更多有趣的实践。
　　——金建杭雅虎口碑网总裁阿里巴巴的缔造者马云立志做“百年老店”，做跨越三个世纪的样本
企业，培育一个电子商务的生态链，而这个百年企业的基础来自中国巨大的网商基础，正是这些有胆
识、有适应力、有创造力和实干精神的网商创造了一个新的中国奇迹。
　　——荆林波中国社会科学院财贸所所长助理、博士牛导师在令人瞩目的中国电子商务生态系统中
，网商无疑是最活跃、最耀眼的种群。
他们带着创业者的梦想和勇气、先行者的精神和睿智、经理人的思维和知识，在中国经济的土壤中发
芽、生根和成长。
他们是谁？
他们是如何生存和发展的？
他们能否破除传统企业成长中的多道“天花板”？
他们将对未来中国经济、中国社会，乃至世界经济社会带来什么影响？
本书为我们提供了一个个鲜活的案例，这些案例值得我们去学习，去思考，去研究。
　　——黄丽华复旦大学管理学院教授、博士生导师解决金融危机的最好办法是扶持中小型企业的发
展，而电子商务又是中小型企业自身发展必不可少的途径之一。
发展电子商务将使得中小型企业形成合力，这个合力是巨大的，产生的社会效应和经济效应也将是无
与伦比的。
　　——司景国（上校舰长）中国（上校舰长）中国大网商俱乐郎会长
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