
2009年赚了多少
钱，这个真不知道

2009年 12月 24日下
午 4时许，广州拓谷服饰
河南总代理张全斌坐在
百年德化风情购物公园
自家重装开业的拓谷专
卖店里，长长地嘘了一口

气：终于赶在平安夜前开业了。到 2009年 12
月，张全斌已在河南开出了将近50家“拓谷”服
装专卖店。与 2008年相比，他 2009年的营业
额增速是25%。

“如果你非要问我今年赚了多少钱，我还
真不知道，因为每赚到一笔钱，就很快又拿去
开新店了。”张全斌说。他举了一个例子，他的
好多代理商不过才做了一两年这个品牌，不少
人便买房买车了。

“代理商能挣到钱，我作为总代理自然也
会赚。”张全斌说。

2008年，预感到了“山雨欲来”
5年前，已是而立之年的湖北汉川人张全

斌来到郑州，在银基商贸城租下 8平方米的一
个小铺位时，怀里揣着的是“衣锦还乡”的梦
想：一定要多赚点钱，风风光光地回老家见父
母，让老爸老妈在乡邻面前挣足面子。

2007年七八月份，张全斌开始将拓谷品牌
的形象店开在郑州最繁华的二七商圈百年德
化街区。此前他走的是地市路线，先在平顶
山、安阳等地开设了专卖店。

到2008年的七八月份，他在河南全省的专卖
店已扩展到25家，而且利润增速超过40%。张全
斌不但在郑州买了房，还买了辆丰田凯美瑞轿车。

然而到了2008年下半年，与广东联系密切
的张全斌发现当地很多外贸型企业订单日益
下滑。虽然没有专业的经济理论，但在商界摸
爬滚打了这么多年，张全斌感知到了“山雨欲
来”的前兆。

危机之年，服装零售业仍然有钱赚
拓谷品牌走日韩风格，以个性时尚行走女

装路线，主打对象为 18 岁到 25 岁的年轻女
性。当张全斌感知到金融危机即将到来时，他
开始将货品的服务对象年龄跨度扩至50岁，同
时上了男装。所以当南方的一些服装生产企业
死掉之时，张全斌得以平稳过渡，到2008年底，
拓谷在河南的店面已扩展至 38家，整个 2008
年，拓谷带给张全斌的利润是：比旗下其他品牌
高 50%左右。2009年他又增加了 13家拓谷店
面，其中包括他自己开在百年德化的折扣店。
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2009年1月到11月，郑州社会消费品零
售额超过1300亿元，同比增长18.8%，增速高
于全国平均水平。相关人士预计，2009年全
年，1400 亿元的社会消费品零售额毫无悬
念。如此巨大的消费潜力，怎能不让在郑州
做生意的人满心欢喜？

盘点这一年，商人们对自己赚了多少钱

都秘而不宣，但从他们扩张的速度和对郑州
市场的重视程度都可以窥见一斑。华丽转身
之后，2010年，对于郑州市场，对于眼前的无
限商机，这些嗅觉灵敏的商人们似乎正开始
实施新的规划，或者已经迫不及待地出手了。

晚报记者 程国平 徐刚领 实习生 赵梦龙/文
晚报记者 马健 周甬/图

2007年，市场营销专
业毕业的朱宏升成为省会
一家媒体的记者，幸运的
是，这份工作是专门听取
别人的创业故事的。每次

采访回来，这些创业实例都撞击起年轻的朱宏
升一阵阵的创业冲动。

2008年，当他看到一个农村妇女利用农闲
时间组织姐妹们在家手工织老粗布时，他就想，
何不把这些老粗布拿到城里卖？

2009年 3月，小朱在北环路一家家纺城租
了一间45平方米的店铺，开始了他创业的第一
站。生意越做越好，他用赚来的钱和从父母那
里借来的钱陆续在火车站万博小商品城、中原
百姓采博城开了另外两家店，各地市也陆陆续
续开了十几家加盟店。

2009年，小朱最大的成就是，从代理故道
老粗布品牌到做成自己的庄织老粗布品牌。

他，揣着“衣锦还
乡”的梦来到郑州

如今，张全斌最重头的一个工作就是不停地和
散落在各地的代理商沟通，指导他们如何经营、如何
搭配货品。“只有代理商赚钱了，我才能赚到钱。”

张全斌2010年有一个最大的愿望：让他的
代理商没车的买车，有车的换好车；没房的买
房，有房的换大房。

2010年愿望：让代理商没车的买车，没房的买房

年轻人创业，找准项目是赢的第一步

2010年愿望
研发高档床上用品，自己买辆车

2010年小朱说自己不会再开新店，而是将
精力主要放在产品研发和销量上，致力于高档
床上用品的研发。“这个月，我组建的庄织粗布
合作社在商丘民权以公司+农户的模式也将正
式成立。”小朱说。另外一个个人愿望就是拥
有一辆自己的小车，方便联系业务。

张全斌（左）
在他的店里构想
着新一年的目标
和方向。

朱宏升和他的粗布连锁店朱宏升和他的粗布连锁店
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