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从300元到1.5亿元
——泰安文创电商创业者刘文的15年蝶变之路

15年前，在泰山夜市昏黄的
灯光下，刚刚大学毕业的刘文还
在 为 每 天 的 摊 位 费 发 愁 。 如
今，他创立的山东天意电子商务
有限公司年销售额已突破 1.5 亿
元，在家居饰品及文创电商领域
崭露头角。这个从夜市走出来的
创 业 者 ， 屡 战 屡 败 、 屡 败 屡
战 ， 终 于 在 数 次 跌 倒 又 爬 起
后，交出了满意的创业答卷。

2005年6月，高考的战场硝烟
弥漫。

由于文化课成绩一般，刘文在
艺考前 5 个月突击学习了美术专
业，不承想能以全国同专业第 22
名的专业课成绩过线中国美院雕塑
系，并顺利拿到9所重点大学的专
业课“入场券”。然而，因英语成
绩差5分达不到重点院校最低分数
线 要 求 ， 他 与 梦 想 学 府 失 之 交
臂。带着不服输的倔强，刘文复读
了 一 年 ， 同 样 的 故 事 却 重 复 上
演。最后，他阴差阳错进入黄冈师
范学院学习动漫。

“ 当 时 的 动 漫 专 业 叫 数 码 设
计，很多界面显示的都是看不懂的
英 语 ， 我 大 学 的 第 一 年 特 别 痛
苦。”正是这份“痛苦”，激发了他
潜藏的商业天赋。在担任吉他社团
长时，他凭借敏锐的商业嗅觉和出
色的组织能力，通过给在校大学生
提供吉他教学并销售吉他挣到了人
生第一桶金。短短一年时间，吉他
社团创收50万元。

“突然就感觉到挣钱真好，当
时那个阶段非常膨胀。”刘文坦
言，年少轻狂的他，很快将积蓄挥
霍一空，这段经历也为他日后的创
业埋下了伏笔。

2010 年，刘文大学毕业，迎
接他的不是鲜花与掌声，而是人生
的至暗时刻。感情受挫、创业资金
耗尽……“整整在家里躺了一个
月，父母看不下去催我找个班儿
上。”刘文说他这辈子就上了 7 天
班，在一家公司做电话销售，“打
了 7 天电话更难过了，心想，这样
的人生什么时候能看到未来？”

火速辞职后，刘文守着创业的
梦想，揣着仅有的300元钱，从摆
摊开始干起。“开始摆摊的时候已
经快入冬了，寒风刺骨，别提多难
熬了。”刘文与好友在泰山夜市租
了一个摊位卖起女装，每晚赚的钱
只 够 在 隔 壁 麻 辣 烫 摊 解 决 温
饱。“夜市赚钱夜市花，一分也别
带回家”，这句自嘲成了他们当时
生活的真实写照。

是年少轻狂更是鲜衣怒马1

眼看摆摊难以为继，某个收摊
后的深夜，刘文蹲在路边啃着冷掉
的烧饼，突然想起大学时那份“纸
上谈兵”的创业计划——电商。

2011 年初，刘文用摆摊攒下
的两三千元资金，启动了他的电商
创业计划。“当时淘宝店铺注册资
金是300元，我用剩下的钱租了一
间 几 平 方 米 的 办 公 室 ， 买 了 一
台‘大脑袋’二手电脑，就算正式
创业了。”刘文的淘宝店铺售卖的
是一款充值软件，每卖出一单净赚
260多元。

为了省钱，他自己设计店铺页
面，每天挂机十几个小时。这份孤
注一掷的坚持很快得到回报——第
一个月，店铺净赚800元……第四
个月，这个数字变成了10万元。

或许，钱来得太快并不是好
事。校内校外两次创业给他造成了
错 觉 ， 让 他 误 以 为 成 功 唾 手 可
得 。“ 那 时 候 觉 得 赚 钱 太 容 易
了，整个人都飘了。”刘文苦笑着
回忆道。

这种错觉让他在2011年4月迎
来 了 现 实 的 检 验 。“ 淘 宝 推 出
了‘直通车’付费推广，我的店铺

被竞争对手恶意点击，有时候一天
的营销费用就两三千元，与此同
时，充值类软件被下架不允许售
卖。”

风 雨 飘 摇 之 际 ， 父 亲 劝 说
他 ：“ 开 网 店 毕 竟 不 算 正 经 工
作，正好你舅舅想把火锅店盘出
去，要不你接过来，做个安安稳稳
的 小 老 板 ？” 于 是 ， 手 握 10 万
元“巨款”的刘文联合5位亲戚共
同接手了这家火锅店。然而现实很
快给了这个年轻的创业者当头一
棒——开业第一天，火锅店就因证
件不全被查封了。

此后的 5 年里，刘文经历了餐
饮行业的酸甜苦辣。由于火锅店盈
利有限，一年后亲戚都撤资了，只
剩刘文独自支撑。“买卖不好的时
候，摆摊卖过早餐、蒸过包子、烤
过烤串，只要能赚钱，我都愿意尝
试。”从凌晨 4 时起床和面到深夜
还在清点账目，从亲自下厨掌勺到
在店门口吆喝揽客，这段经历让刘
文完成了从“投机者”到“经营
者”的转变，“我开始明白，真正
的创业不是靠运气，而是靠踏踏实
实的积累。”

机遇如流萤一闪而过2

5 年的餐饮业创业经历在不知
不觉中为他打开了另一扇窗。“我那
时候每天接触形形色色的顾客，其
中不少后来成了我创业路上的贵
人。”刘文回忆。

2015 年的一个冬夜，几位常来
店里吃饭的顾客在酒过三巡后突然
对他说：“文哥，你如果继续做电
商，绝对不是今天的光景。”这句话像
一记重锤，猛敲在了刘文的心上。“那
一刻我突然意识到，我一直在逃避第
一次电商创业的失败。”刘文说。

深思熟虑后，他决定重返电商
领域，开始了人生的又一次转型。

这一次，刘文与朋友共同创办了
一家定位高端的原创女包淘宝店。然
而，理想很丰满，现实却很骨感。“我
们低估了原创设计的门槛，也高估了
自己的运营能力。”刘文坦言，由于缺
乏成熟的供应链管理和精准的市场
定位，店铺运营半年后仍不见起
色。更糟糕的是，合伙人之间出现分
歧，最终导致团队分道扬镳。这次失
败让刘文付出了沉重的代价。

转机出现在2016年下半年。一
位新入职的美工提议：“我们应该自

己做店铺，卖泰山石！”“当时泰山石
市场还没管控，我觉得这个传统文
化题材有戏。”刘文带着员工跑遍泰
山周边的供货商，却接连吃闭门
羹。“人家根本不搭理我们，说货都
供不应求，哪还有余量给我们这种
小卖家。而这更坚定了我们卖泰山
石的决心。”

功夫不负有心人。最终，他们找
到一家供应商，用面包车拉回两箱
泰山石。戏剧性的是，那位信心满满
的美工第二天就捅了篓子——盗用
同行图片导致店铺链接被下架。凌晨
3时，刘文收到了这名员工发来的辞
职短信，以及一把从门缝里塞进来的
办公室钥匙。

“既然开始了就不能放弃！”他
亲自上阵，带着仅剩的员工从零开
始。他们自己写文案、修图片；包装
盒尺寸不对，就用胶带强行封箱；快
递不愿上门，就自己扛着货去快递
点。“别人卖 50 元我们卖 20 元，先
把量做起来再说。”

这种“土办法”居然奏效了。店铺
销量从每天两三单慢慢增长到稳定
出单，团队也逐渐找到了运营节奏。
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敏锐的商业嗅觉让刘文隐约意
识到，泰山石的生意可能不会长
久。“当时虽然市场火爆，但我总觉
得这种粗放式的开采销售模式不可
持续。”他决定转型做文创产品。

2017 年初，他带领团队开启全
新战略布局——以家居饰品、工艺
品为主，深耕细分电商市场。

事业在上升，但团队却做出了
一个看似倒退的决定——从万达写
字楼搬回老家不足 50 平方米的社
区仓库。刘文说，“就是在这个小仓
库里，我们找到了做企业的感觉。”

2018 年，在坐不满一桌人的公
司年会上，刘文第一次穿上西装，站
在临时搭建的主席台前宣布了“五
年破亿”的目标。“当时，除去运营投
入，公司实际营业额不到 200 万
元。”这让在场的员工都暗自捏了
把汗。

正是这个“疯狂”的目标，推动
团队不断突破自我。2019 年，公司
营 业 额 突 破 千 万 元 大 关 ；2020
年，即使在疫情的影响下，依然实现
了 50%的增长；2024 年，那个曾经

看似遥不可及的“五年破亿”目标实
现了。

公司重新搬回万达写字楼，并
一步步在南京、厦门、海口开设分支
机构。现在，天意电商在淘宝、天
猫、拼多多、抖音等平台开设店铺数
十家，在家居文创细分赛道打出了
品牌影响力。曾经的“电商小白”如
今已成为电商学院的座上宾。

随着天意电商在家居饰品和
文创领域崭露头角，其独特的“传
统文化现代表达”理念逐渐获得业
内认可。公司先后与故宫文创等知
名文化 IP 达成合作，并为无锡、乌
镇、苏州等城市设计开发城市文创
产品。

“每个城市都有独特的文化基
因，我们的任务就是把这些基因转
化 成 年 轻 人 喜 欢 的 商 品 。”刘 文
说，他最想做的，还是开发具有泰山
特色的文创产品，“这是我们一直未
了的心愿，要让泰山文化通过文创
产品走向全国。”在他的办公室，各
式泰山主题摆件静静诉说着这位创
业者的文化情怀。
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刘文接受采访。
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