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1997年，在商贸发达的无锡城，随

着国内外颇具实力的超市的进逼抢滩，

众多的小商场无力竞争，纷纷败下阵来，

然而，在无锡城运河东路上，有一家“夫

妻店”，不但没有败下来，三年后反而销

售额由当年不足1 O万元攀升到2000万

元。

当时，无锡城不下数十家小商店关

门歇业。朱湛20平方米的夫妻店也在劫

难逃，惨淡经营，一年下来也只有不到10

万元的营业额，勉强解决一家人的生计。

眼看着商店生意一天天的萧条冷落下去，

老板朱湛终日愁眉不展，思前想后，他觉

得惟一之计是为这个20平方米的小店寻

找新的航线。

有一天，他到附近一家超市去打探

商情，无意间听到卖鞋刷的营业员在嘀

咕，说是鞋刷脱销好长时间了还没有货

进回来。问及缘由，才得知原来是像鞋

刷这类小商品进货量小，运输成本高，

商家不愿专门为此跑一趟。说者无意，

听者有心，朱湛从这家营业员的嘀咕声

中发觉商机，他要为超市配送商品，在厂

家和商家之间打开一条快捷通道，填补

这个市场空白。那么配送什么呢?像彩

电、冰箱之类大宗商品，厂商之间早已直

通，再说自己也没那么多资金。于是，他

就专做家庭生活日用品的配送，比如小

刀、指甲钳、卫生纸、鞋刷、衣架、浴室

挂帘、窗帘架等，这些小商品，每个超市

都要卖，但因种类繁多、需求量又不好把

握，采购起来很麻烦，而且价钱多在几毛

或几块钱，经营利润低微。超市要追求零

库存，降低采购成本，便不能为几箱鞋

刷，每个月派车派员去采购；而生产厂家

更嫌麻烦，无法和全国成千上万的销售

商直接打交道。厂家和商家都不便，需要

有一个中间商用货物配送将他们串联起

来，这就是市场空档产生的商机。“厂商

的不便，就是我的机会，我给他们做生活

日用品中间商。”对朱湛来说，十多家超

市小商品的进货量加在一起就是个庞大
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的业务量，足够他忙的了。

他关掉商店，买来一辆货车，从附

近一家倒闭的工厂处租借了仓库，注册

成立了“康之佳”货物配送有限公司，在

沪宁路沿线采购，为无锡各大超市日用

小商品拾遗补缺。果然市场肯定了朱湛

的发现，他的“康之佳”公司客户在迅猛

增加，从省内的南京、南通、淮阴等地到

上海、浙江、贵州，目前已有100多家商

场、超市委托他采购、配送生活用品，而

上游的生产厂家从1家发展到50多家，配

送的商品从几十种扩大到近3000种，一

个2000平方米的仓储中心越来越拥挤了。

虽说每个客户的订货量并不大，但数十

家商号加在一起就大了，全年能销售

3000万至4000万元。
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大家都知道，缺少资金的小本经营是很艰难的，租不起

黄金地段的门面，经营不了利润较高的名牌产品，加盟风险相

对较小的连锁店也是捉襟见肘，摆地摊风吹日晒的还挣不了

几个钱。而我一位朋友下岗后凭3000元干起了小本买卖，问他

一年赚多少，他得意地竖起俩指头：两万!

他是怎么做的呢?其实刚开始他也摆过小摊，在繁华路段

戏管部门要赶，在人少的地方有时都开不了张，搞得焦头烂额，

心灰意冷。后来带着货，跟别人去赶了一次庙会，没想到万头

瞒动的人群居然让他三天净挣了300多元，他点着钞票突然异

恕天开：要是天天有庙会赶那就发啦!可庙会在有的地方一年

只有一次，一些地方根本没有。没有庙会难道我不能给他创造

马?他立即去找那帮同样苦着脸摆地摊的兄弟们，大家是一拍

即合。没几天，他们就在一个集镇上就摆开了声势浩大的“商

品巡回展销会”。近百个摊位，应有尽有的商品，配上烘托气

氛的彩带、气球、震天的音乐、卖力的吆喝、宣传，气势恢

宏不亚于庙会，着实让老百姓惊喜了一回。平静的小镇沸腾

了，人们都挤过来凑热闹，展销会上的商品又都是价廉物美

的生活必需品，于是人气飙升、交易火爆。足足热闹了三天，

还没等人们尽兴，展销会就匆匆拔营起寨奔赴下一个集镇了。

因为他们多是有证件的下岗失业人员，有关部门自然一路绿

灯，不但税费优惠，还给予相应的支持；而且定位于商业相

对落后的集镇，既让老百姓有一次集中采购的机会，又避免

了在城市街道上设摊影响交通的弊端，生意自是火爆。
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