
拎箱就能开店
百万大学生实现零门槛创业
渗透进生活的电商，满足着多

样化的消费需求，更承载着无数人

的创业梦想。

李贤良，是今年874万毕业生大

军中的一员。他与百万毕业生一样，

寒窗苦读数年后，希望能有份心仪

的工作，实现自我价值；不一样的则

是，李贤良已经是位小老板，在京喜

有一家名为舜步童鞋拼购专营店，

如今算得上小有成绩。

早在大二，学习金融管理专业

的李贤良便开始利用业余时间向一

位经营电商的朋友“偷师学艺”，一

起在京东平台卖童鞋。“周围很多朋

友在尝试做电商，大家会经常沟通

运营经验，共享资源。”李贤良说道。

经过与京喜负责人反复沟通，

李贤良听从了后者提供的建议，对

商品销售策略进行调整，力推市场

认可的洞洞鞋，压缩单价的同时，将

两双儿童拖鞋组合售卖。调整可谓

立竿见影，近3个月，店铺销量在同

品类榜单中一直保持第一，儿童拖

鞋月销售量可达5万双，仅在“6·18”

期间便卖出了3.5万单，成交金额达

到33万元。

电商释放的生意机会吸引了众

多大学毕业生来京东开网店，迈出

创业立身的第一步。李贤良偶尔会

参加京喜提供的线上商家培训课

程，其中一节语音课提及到如何私

域推广、拉新用户、打造爆款等内

容，让他印象较深。“我们和专门的

推广团队合作，建了上千个‘薅羊

毛’的群，此外我们也在建立与团

长、推客互利互惠的体系。”在他的

计划中，下一步除了继续扩大私域

流量，团队也将招聘更多人员来解

决客服和售后的问题。

同李贤良一样，京喜乃至京东

为每年上万毕业生和想要创业的商

家提供培训和资源支持，助力创业

者们通过各种形式在电商领域就业

创业。据了解，京东去年就启动了

2020年秋季校园招聘，目前共收到

简历近13万份，大量高校毕业生陆

续入职。

不可否认，走向一体化开放的京

东在向全社会提供就业机会时从未

吝啬，甚至直接成为初入社会的毕业

生以及二次创业的创业者们的首选

平台。京东为成长企业的成千上万个

创业项目提供支持，为全社会提供更

多元的就业岗位，从而形成滚雪球效

应，有效地发挥了互联网平台经济在

促进高质量就业上的价值。

今年6月5日，京喜发布百万京

喜小店招募养成措施，将把京喜产

业带厂直优品计划和全国数千万中

小微店主对接起来，从线上入驻线

下开店、货源、直播等方面提供支

持，助力实体经济中的小微店主进

行数字化升级，开拓线上线下一体

化的全渠道经营。

随风生长
“超级零”两年交易额增17倍

在电商上随风生长的还有数万

商家。今年6月18日，京东在香港联

交所主板上市，代餐品牌超级零的

创始人王珂代表20余万京东商家，

与京东零售集团CEO徐雷、京东员

工及客户代表共同敲响京东赴港上

市锣声。

两年多的时间里，王珂和他的

创业品牌超级零，借助京东提供的

各项资源，在代餐以及健康食品的

赛道上狂奔。其实，超级零从诞生之

日起就将电商视为适配渠道，在

2018年7月开出了京东旗舰店。如

今，超级零已完成了冷启动，每一个

大单品均是成功的爆款，“目前，店

铺 的 商 品 交 易 总 额 同 比 增 长

1784%，访客数同比增长3035%”。

王珂对这样的成绩十分满意，

并且相信增长只是刚刚开始，未来

的市场可期，“超级零的目标客群目

前以女性为主，女性消费者在近几

年是驱动京东实现增长的客群，因

此品牌可以吃到这波红利”。此外，

京东的男性客群又将是超级零未来

要瞄准的增量人群。王珂认为，京东

的客群构成，为超级零提供了一个

更大的想象空间。

放眼全行业，王珂解释称，功能

性品类的市场需求极为庞大，但可

触碰的渠道十分有限，消费者尚未

形成在药店购买的习惯。“因此，线

上一直是超级零这样功能性品类的

主阵地，电商让品牌商有了更多接

触用户的机会。”

当问起选择京东的原因时，王

珂给出了答案：品牌的成长太怕急

功近利，在京东可以长期做对的事

情，而不仅仅以增长为目的。品牌需

要以十年为一个周期进行衡量，行

业内竞争者众多，但本质上不是一

个零和市场。

此外，王珂还看中了京东的品

牌背书以及高效的物流配送。王珂

表示，相较于其他平台，京东的用户

消费能力更强，京东也能为品牌做

背书。同时，京东的物流配送服务以

及客服服务让王珂极为满意，甚至

是加分项。

的确，京东数年来积累的技术、

物流、自营经验、金融能力已然成为创

业者们愿意在京东扎根开店的原因。

王珂认为，市场足够广阔，但用户最终

会重叠，京东所提供的物流服务、售后

服务等能让品牌商实现突围。

如今，电商在线下编织起的网

络，让不少初入线下的品牌商有了

更大的市场。生于线上的超级零也

在考虑走向线下。王珂透露，正在与

京东健康协商，不久后超级零会借

助京东健康将产品铺设至药店。“待

商品拓展至健康食品领域时，线下

是更大的消费场景，由于渠道稀缺，

一旦超级零早于竞品拓展线下且达

到客观的占比，就可以获得更可观

的利润。”

迎难而上
创造社会价值实现可持续发展
“为社会创造最大价值一直是

我们存在的根本理由。”京东集团董

事局主席兼首席执行官刘强东曾在

公开场合这样定义京东存在的价

值。秉持着这份社会责任感，摸爬滚

打22年的京东，战略定位先是从最

初的零售平台转型为零售基础设施

提供商，再转变为以供应链为基础

的技术与服务企业。

京东创立伊始，便肯于沉下心

思向互联网行业的深处扎根。刘强

东带着京东顶着多重压力建立自营

电商、自营物流体系，彼时的电商从

业者多数只想着快速收割流量、跑

马圈地。为了执念，坚持自营模式的

京东数年来的风头似乎处处都在被

对手压制，始终摘不掉“行业老二”

的帽子。

不过，现在看来，正是因为这份

执念的存在，让京东有了屹立不倒

的护城河，保持自身高速增长的同

时，还行有余力创造更大的社会价

值。“在电商一直强调轻资产的环境

下，京东选择做重资产的目的

是———优化整个行业的成本、效率、

体验。”京东集团首席战略官廖建文

解释道，“电商确实能够给人们的消

费带来便利，但从根本上看，零售行

业能够走得更加持久的核心因素在

于行业整体效率的提升，而不仅仅

是交易环节的提升。”

走过22年的京东，将“技术为

本，致力于更高效和可持续的世界”

定位为下一步发展的新使命，这份

新使命承载了京东未来在产业互联

网可能发挥的价值，也将京东对社

会的责任定义得更加清晰。

承担社会责任，与时代同呼吸共

命运，让京东在前进的路上从互联网

领域中出圈，并让企业充满温度。今

年疫情期间，为了尽快帮助中小商家

缓解运营资金的压力，京东主动加快

了对供应商的结款周期，还向供应商

提前预付了大量的货款。

一季度财报显示，京东应付账

款周转天数为51.7天，较去年同期缩

短了5.7天，这个数字是过去三年以

来最短。正是得益于京东主动缩短

账期的举措，帮助了品牌商、中小商

家释放了资金压力，以实现资金灵

活流转。在“春节+疫情”的双重影响

下，京东为不少中小商家注入了强

心剂，解决了部分复工复产难、资金

周转难等问题。

疫情期间，京东更是为一线源

源不断输送物资，调用京东物流协

调物资，站在了抗疫的最前线。当

然，这仅仅是京东承担的社会责任

中的一部分事件，如今的京东发挥

自身优势不断规范零售行业的环

境，参与线上线下治理，最大程度发

挥好互联网企业的社会效益。

京东显然不再是22年前的京

东，或许可以用蝶变来形容。京东从

一家电商逐步发展为以供应链为基

础的技术与服务企业，从一个京东

商城发展为零售、物流、数科三驾马

车，同时还孵化了健康、保险、工业

品等一大批独角兽企业，无限度创

造社会价值。

一键“云开店”
百万创业者在京东开启人生新里程
20年间，电商从初期的野蛮生

长，中期的竞争加剧再到目前的三
足鼎立，那些固步自封的企业很多
被堙没在历史的长河中；与之相对
的是，坚持变革与创新，走向开放
并愿意与更多的从业者实现共赢
的企业越做越大。

在过去数年的争夺中，京东凭
借着重资产投入的自营物流体系
以及电商体系，让其在风云诡谲的
行业竞争中奠定了初步格局。随着
零售变革浪潮再度席卷而来，京东
想要稳固现有地位自然不能固步
自封， 京东不断革新战略逻辑，从
一体化走向一体化开放。

京东俯身为路，发挥互联网平
台经济优势，实现了一家企业的社
会责任：共赢。 京喜店主———厦门大学生李贤良在运营京喜店铺
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