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首次创业失败
南下广州拼一把

38岁的王伟科和张磊认识19年了，两人一起创业了
3次。

2004年，王伟科考上了新疆大学的电子专业。他从
小的梦想是当一名服装陈列师，所以平时非常注重着装
打扮。有一天，同班同学张磊邀他一起去学校门口的夜
市买裤子，张磊只花了几分钟，就在街边小店里，买了一
条29元的黑色卫裤。

王伟科愣了一下。那天，他穿着一件大领口的T恤，
加一条低腰牛仔裤。这种平平无奇的普通款式，完全不
会是他的选项，“道不同不相为谋”。

此后，王伟科忙着摆摊赚钱，张磊每天上课都会带着
一本《商界》和《参考消息》。两人坐在同一间教室，但几
乎没有任何交集。

直到大三，张磊再次注意到了王伟科。他发现王伟
科也有创业头脑，而且还会做海报，他邀请王伟科一起创
业，卖过季的期刊杂志。当期的杂志卖20元一本，张磊
从北京进过季的杂志，成本价不到3元。他们合计，再以
5元的价格卖出去。

王伟科专门做了一张海报，吸睛的海报与便宜的价
格吸引了很多同学，两人在大四这年赚到了几万元。

小打小闹的创业持续了一年，双方都意犹未尽，但毕
业季如期到来。王伟科到北京漂泊，张磊留在乌鲁木齐，
两人就此分散。

王伟科喜欢北京那种拥有“小资情调”的生活，他经
常买一杯咖啡到处逛，去图书馆、去天安门、去看后海
……“当时就想留在这里。”王伟科说。

2008年，王伟科成了中央电视台的广告代理商，第
一个月的薪水接近1万元。但他没能过上“小资生活”，

“早上6点起来挤地铁，鞋子都能挤掉，和我想象的上班
生活完全不一样”。他又想到了张磊。两人一起创业时，
起码是自由且快乐的。这么想着，他就辞职了，直接到乌
鲁木齐找到了张磊。

2008年，淘宝开始流行，而服饰是淘宝上最火的
行业。张磊和王伟科准备做一本“电子杂志”，他们搜
集“七格格”“裂帛”“韩都衣舍”等淘品牌，将这些品牌
的店铺以及当时的网络红人放上杂志，投放到各个平
台。

他们的畅想是，等杂志出名了，他们就能收推广费
了。但近两年时间过去了，他们没有赚到一分钱。唯一
的收获是，这个创意让他们在一次创业大赛中获得了2
万元的奖金。

2010年春节前夕，王伟科和张磊在新疆的第一次创
业宣告失败，两人站在乌鲁木齐寒冷的街头，决定“不回
家过年了”。大年三十那天，他们带着仅有的2万元奖
金，坐着绿皮火车离开新疆，打算去到广州，再拼一拼。

开淘宝店卖女装
赚到第一桶金

他们花了几千元用来买相机，拿出一万多元到档口
采购女装，用剩下的钱租了一间阁楼，在阁楼里开起了淘
宝店，卖女装。

广州是服装商家的天堂。但当时，广州大部分档口
的服装以“廉价”“低质”出名，口碑并不好，“很多人看到
发货地在广州，就不买了。”

完全不懂服装制造的两个人，想把淘宝店的口碑做
起来。每次拿到档口的衣服后，他们都会将每件衣服从
头到尾检查一遍，“是否有黑点，衣服有没有缝歪，如果有
就去找档口老板退货，当时的退货率一度达到了90%，
以至于后来很多档口都不愿意拿货给我们了。”

但他们总有办法，“10个档口都不愿意让我们拿
货，那就找50个档口，100个档口，总能找到合适的档
口。”

找到产品之后，如何卖出去也是一个问题。机灵的
王伟科伪装成买家，在论坛里宣传他们的店铺。比如，他
在淘宝找了很多类似的西装，然后将每款西装都点评几
句，介绍产品的优缺点，最后在评论里放上他店铺的名
字，这款西装短时间内就卖出去了100多件。

这件西装是店里的第一个爆款，王伟科特别激动。
他给每件西装都配送了一条毛衣链，“算下来一分钱没
赚。”

他们还在论坛做过团购活动，一次卖了好几百
件。“那个晚上，电脑上的旺旺头像一整晚都在闪个
不停，像疯了一样，消息完全回不过来，中途还突然
断电了，把我急坏了。”回忆起那次经历，王伟科至今
仍很感慨。

店铺就这样跌跌撞撞地开了起来，第一年，他们卖
了几十万元。2015年，他们的销售额达到了几百万
元。他们换了办公场地，给公司装了秋千、厨房、健身
房，还有植物墙，“想和国外的企业一样，员工可以坐在
那里吃零食，在秋千上休息，有家庭氛围感。”

一切看似都在变得越来越好，“但那时候的美好都
是不坚固的。”2015年前后，竞争者越来越多，成规模且
运作规范的服装品牌也越来越多。“虽然销售额在涨，但
公司内部管理、产品创新并没有改变。”那一年天猫“双
11”，王伟科信心满满，公司里摆满了美食，他告诉大
家：“晚上会比较辛苦。”但过了凌晨1点，订单洪流并没
有如期而至，王伟科“很失落”。

“业绩不是一下子变差的，它就像温水煮青蛙，一点
一点的变差，而‘双11’的成绩给了我当头一棒。”王伟
科事后总结，那么多靠流量红利发展起来的商家，赚到
了第一桶金后，其实并没有核心竞争力。

王伟科清醒地意识到，公司该改革了。

全面转型自制
年销3亿元

2016年，除了在市场拿货之外，王伟科开始在店铺
加入一些自制款式，他也因此新增了一个“设计师”的身
份。

小时候，他的梦想是做服装陈列师。他学过画画，
会给姐姐的芭比娃娃做衣服，“没想到兜兜转转，还是做
了设计师。”

他们的粉丝群体主要是18~24岁的年轻女生，他
每天都坐地铁上下班，观察地铁里年轻的女孩子都在穿
什么。

王伟科店铺里的衣服大多比较时尚、个性，价格偏
低。加入自制款式之后，衣服的质量得到保障，买家的
体验感也上升了。2018年，他们全面转型自制，不再去
市场上拿通货。王伟科负责设计服装和搭配，张磊负责
打版、生产和供应链等后端工作。

改革之后的每一年，店铺的销售额都在增长。两个
人的精力有限，他们扩招人才，将每个部门的业务都责
任到人，并配备了充足人手。

这几年，公司从2个人，一路扩展到100多人。在
业务越做越大的过程中，王伟科也曾迷失过，他理直气
壮的以设计师的身份告诉张磊，“有些材质的衣服就是
会皱啊，有些材质就是会缩水，是要干洗的。”

张磊当着全公司的面反驳他，“你有能力去买一
件奢侈品的衣服，送去干洗。但是我们粉丝群体大
部分都是学生和刚步入社会的年轻人，你让她买件
69元的衣服，还送去干洗，这现实吗？让你去做设
计，是要站在粉丝的角度做设计，不是让你沉浸在自
己的世界里。”

这件事对王伟科的触动特别大，现在有些衣服材质
他干脆完全不碰，“完完全全站在客户的角度思考问题。”

改革后的店铺像装上了风火轮。2018年，店铺的
销售额突破了1000万元；2020年突破1亿元；2022年，
销售额已经接近2亿元。

今年天猫“双11”期间，他们仅花了4个小时就达到
了近1000万元的销售额，一共卖出3000多万元。他预
计，今年的销售额可以达到3亿元。

在店铺不断成长的过程中，很多粉丝都跟着两人一
路走过来。

在今年“双11”还没结束的时候，王伟科就已经开
始准备明年春季的新品发布了。他们的公司越来越正
规，“至少现在的上新节奏，已经开始向品牌看齐了。”未
来，他希望自己能做出一个真正的国货服装品牌。

据电商在线、新浪财经

作为一个年销数亿元的淘宝店店
主，王伟科至今还在坐地铁通勤。他
是老板，也是一位“草根设计师”。每
天在地铁上，他会留意周围女生的穿
搭，观察时下流行的时装风格，这已经
成了他的职业习惯。

2010年，他和搭档张磊在新疆创
业失败，两人揣着仅剩的2万元，坐了
40多个小时的绿皮火车，来到广州从
头开始。

两人从拿货起家，到实现自主设
计，拼搏了13年，也积攒起亮眼的成
绩：店铺粉丝达738万人；店铺回头客
有10万多人；去年，他们成为淘宝百
大粉丝影响力卖家；如今，他们的店铺
位列“新潮街头店铺热卖榜”TOP1。

在今年的天猫“双11”期间，他们
只用4个小时就卖出去1000万元，整
个“双 11”的销售额高达 3000 多万
元。王伟科预计，今年，他们店铺的销
售额能突破3亿元。

男卖女装
年入3亿1
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店里早期的女装

张磊和王伟科张磊和王伟科

忙碌的办公室

店里展示的女装


