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随着互联网的进步，在线新
经济快速掀起新风口，个体经济
迎来了空前的发展机遇，然而也
有众多小微业者受困于资源、资
金的缺乏，步履维艰。新电商平
台——各店，凭借模式创新、技术
创新，从困局到破局，用算法打通
供应商与分销商的整个供应链，
助力发展微经济，赋能“副业创
新”，串联起星星之火，为在线新
经济加速发展注入新动能。

创新模式和技术
让小生意更好做
各店的创立初衷是用技术创

造价值，致力于为小微企业提供
低成本的互联网解决方案。区别
于一般的电商模式，各店的核心
优势在于向用户提供了一个轻快
的分销电商平台。借助人工智
能、5G、大数据等智能交互技术，
搭建起一个沟通兼对接的桥梁，
既可实现供货渠道，也能实现分
销模式，大幅降低个体经营者线
上创业就业成本。

各店CEO李煜介绍，“不是一
个客户只卖自己的产品，在这个
平台上，一个客户也可以分销其
他客户的产品，这就形成了渠道
和产品种类的最大化。强强联

合，1+1＞2，每个商品都有增量的
渠道，每个店家都有增量的商
品。”

各店提供了 APP、小程序和
网站的店铺入口，具备选货上架、
订单、客户、财务等所有店铺管理
功能，以及全流程的在线交易功
能。对于店家而言，其操作页面
便捷，一键导入，可迅速实现多种
功能集约式管理。

只为小微企业谋利，各店的
初心、定位和模式源于李煜过去
多年的创业历程。作为拥有20年
互联网技术经验的连续创业者，
李煜曾创办了“云教育”“突唯
阿”，服务过七万多家企业用户，
见证了许许多多的小企业倒闭，
深感小微企业经营不易。因而他
也立志通过智能交互技术集成创
新、业态模式创新、服务创新和管
理创新，来帮小微企业纾困解难。

2019年10月20日上线后，各
店平台在一年多的时间里，迅猛
扩张，拥有了注册商户 51 万多
户。其模式创新不断升级，群接
龙、团购、砍价、秒杀、抽奖、分销，
6种促销方式合二为一，打造“非”
一般的购买力，让卖货这件事变
得有趣、好玩又多变；信息流+短
视频+直播，令人耳目一新的信息
流推荐方式，可以帮助店主抢先
一步吸引客户，汇聚更多流量，让
销量迅速叠加。

赋能副业创新
带动共同创富
受疫情冲击以及消费升级的

带动，当下发展副业成为刚需，斜
杠青年日益增多。利用碎片时间
生产价值，能增加收入来源，促进
个体价值的自我实现，同时也是
解决就业的重要支撑。

国家发展改革委等13部门发
布《关于支持新业态新模式健康
发展 激活消费市场带动扩大就业
的意见》，积极鼓励“副业创新”。
副业创新目标明确，行动起来却
面临诸多问题，往往缺想法、缺资
源、缺技术、缺渠道，各店支持副
业创新，为斜杠青年创造多样化
的就业机会。创业者可以零成本
变身分销商，各店提供工具、货
源、教育和组织，帮助用户一分钟
开店，无门槛拿货分销。

对于缺乏经验的“副业一
族”，各店提供培训赋能，成立了
专门的分销铁军教导用户开店和
卖货技巧，监督任务执行。平台
与用户共同成长，让每一个分销
达人都成为生活分享家。

受社会的进步驱动和观念转
变影响，越来越多的群体加入斜
杠大军。智联招聘发布《2020年
白领生活状况调研报告》显示，疫
情期间，32.5%的受访白领有从事

过灵活就业或
兼职。猎聘大
数据研究院发
布 的《2020 年
90 后职场人洞
察 报 告》则 显
示，近五成 90
后有副业，其中
从事社交电商
占比最高。社
交电商的利润
可 观 ，且 易 上
手，工作相对自
由灵活，因而极
具吸引力。

李煜介绍，
各店的副业人
群中，全职主妇
和白领成熟女
性 占 比 较 高 ，

“男性更多选择
送外卖、送快递
等副业。在线
分销不需要体
力，也不用饱受
风吹雨打，因而比较适合女性。
平台的女性用户也更有韧性，稳
扎稳打累积经验来提升业绩。”他
表示，很开心帮助更多女性实现
自我价值，变得更加自信。

各店的理念是利国利民、合
法合规、顺时顺势、齐心齐力，高
速发展的同时，始终服务社会、

践行企业责任感。为带动“三
农”发展，各店推出千县万社计
划，上架农产品，精准助农，共同
创富。

2021 年肩负使命踏上新征
程，李煜希望各店带动更多群体
协同致富，“今年的目标是注册用
户超200万，交易额突破50亿！”

在线经济注入新活力 各店赋能店主助力灵活就业

各店CEO李煜

一场突如其来的疫情为各行
业带来重大打击，特别是对于依赖
商场和线下门店销售的厂商，可以
说是经历生死大考。不少企业面
临现金流考验，疫情给高周转企业
踩下了急刹车；也有的企业断臂求
生，通过削减生产线、关闭门店、裁
员等方式缓解危机。

同时，疫情也是试金石，还
有一些企业通过转变思路、顺应
时势、保持初心，紧密团结在一
起度过危机，转危为机。林清轩
就是这样一家企业，在最艰难的
时刻，没有丢下一个员工；在最
艰难的时刻，更加坚守企业的核
心价值观；在最艰难的时刻，不
忘回馈社会、践行社会责任，最
终实现了逆势增长。

在被问及逆势增长有何秘诀
时，林清轩创始人孙来春说：“哪
有什么秘诀，就是保持初心，不放
弃每一个员工，不放弃每一个合
作伙伴，不放弃每一次机会。”

疫情自救，成为率先
带头直播的企业家

林清轩于2003年成立，以山
茶花护肤品为主打产品，目前全
国共有380多家线下门店。近几
年来，林清轩品牌影响力持续提
升，业绩保持快速增长，迈入高质
量增长阶段。2020年初，新冠肺
炎疫情的出现为林清轩带来严重
打击，半数门店被迫关闭，业绩暴

跌，陷入经营困境。
疫情之前，林清轩以线下业务

为主，线上渠道只是作为补充。疫
情突然暴发导致林清轩157家门
店歇业，开业的门店生意寡淡，
2020年，从大年初一开始，短短6
天时间，整体业绩下滑90%。

“最艰难时，林清轩银行账面
上的资金仅能撑60多天，门店营
业额不到一成。”孙来春意识到，
再放任下去，不出2个月，林清轩
将面临破产倒闭，于是在2020年1
月31日深夜写下了《致至暗时刻
的一封信》，吹响抗击疫情的号
角，也激发了全员的斗志。

2020 年 2 月 1 日，孙来春决
定，所有业务转战线上，林清轩
2000名员工开始全面线上复工。
2月4日，孙来春带领100多位工
作人员开始了他人生中的第一次

直播，获得了6万多人在看、40万
元销售额的好成绩，这也成了林
清轩的生死转折点。让人出乎意
料的是，事后有媒体总结道，孙来
春是疫情期间第一个出来带头做
直播的企业家。

此后，林清轩趁势大力开拓线
上市场，从全员线上销售，到董事
长直播卖货，逆势转型成功突围疫
情。2020年上半年业绩较比前一
年同期增长168%，2020年7月线
下门店营收达同期195%，天猫渠
道销售额翻了6倍。

定位高端，硬核科技
力才是根本

“众志成城、民心所向”，正是
困难时刻企业的凝聚力和执行力
让林清轩走出困境，业绩增长和

经营模式也很快吸引了资本的青
睐。孙来春坚信，中国的高端护
肤品牌一定能走向国际舞台，一
方面他对于未来10年内中国经济
非常有信心，“中国具备孵化和产
生各个消费领域里具有国际影响
力的高端品牌的能力”。另一方
面他对中国文化的输出能力和影
响力充满了信心；当然还基于他
对化妆品领域未来发展前景非常
看好，中国已成为全球第二大化
妆品消费国。

以中国传统草本为原材料，
制作出安全的天然化妆品，对孙
来春而言，林清轩要做的是长期
主义品牌，精准卡位高端，顺应风
口持续奔跑，在中国高端美妆市
场深耕，通过“硬核科技力+全产
业链数字化”，助力国产护肤品牌
成功突围。

定位高端，硬核科技力才是
根本。林清轩连续两次被认定为
上海市高新技术企业，研发投入
在 4%左右，高出国际上同类品
牌，而且党建引领科研，30多名科
研工作者聚焦在山茶花护肤领
域进行科研攻关。截至目前，林
清轩共获得60项专利、19项发明
专利，过硬的产品品质使林清轩
获得35项国际美妆大奖。

践行社会责任，留下
五千万棵山茶花树

在最艰难的时刻，林清轩同
样坚持不忘回馈社会、践行企业
社会责任。偶然得知当时被隔离

在武汉的医护人员们用林清轩的
山茶花润肤油可以缓解“口罩
脸”，林清轩迅速调配，为坚守在
一线的医护人员捐赠山茶花润肤
油物资。

当看到一些医护人员发的朋
友圈和照片时，林清轩的员工也深
受鼓舞，在黎明前的黑暗时期，他
们感受到自己的企业和自己销售
的产品有了价值，更加激发了他们
的工作热情和使命感。“我们只是
做了力所能及的事情，但是我们收
获了更加宝贵的鼓舞和士气以及
价值认同。”孙来春感触颇深。

这种价值认同除了获得消费
者的支持外，也让更多的店主看
到了希望。孙来春表示，希望以
开放的姿态，与更多合作伙伴共
享品牌多年来沉淀的资源和发展
红利，于是林清轩打破传统，布局
联营店模式，通过统一的服务标
准和优质的产品赋能店主，让他
们成为林清轩的合作伙伴，共进
共赢，解决更多人生意上的困境
和增加就业的同时，还能辐射更
多的消费者。

不但要与消费者、与员工、与
利益相关者共赢，林清轩坚持绿色
发展，把“为中国的荒山上留下
5000万棵山茶花树”作为企业发展
愿景。为此，孙来春动情地说道，

“林清轩有一个初心，一棵5年以上
的山茶花树只能生产7小瓶山茶
花润肤油，随着林清轩在高端市场
的开拓，也许自己有生之年不能够
种满5000万棵山茶花树，只要品
牌在，这个愿景就一定能实现。”

黄晶晶

林清轩：初心不改 将压力变成品牌发展动力

林清轩董事长孙来春带头直播卖货
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