
李伟，80 后，现任尚妆集团 CEO，9 岁就

拿到了自己的第一个编程奖，大学在英国读

的设计系，毕业后又到微软当了工程师，写了

3 年代码，中间还在阿尔发做过作曲人，后来

到阿里担任天猫和淘宝的首页设计师。

李伟是个不安分的人，大学学的是设计

系，毕业后却去了微软写代码，因为他觉得自

己代码写得还不错，起码 9 岁的时候就拿过

全国的一个编程奖。在跨国公司待了 3 年，

每天固化的朝九晚五的生活，尽管待遇很优

厚，但他觉得自己更喜欢艺术。这时候，他拿

到了国内三大巨头的工作岗位。结果淘宝跟

他联系最是时候，一聊觉得很合得来，2010

年就到淘宝商城的设计部，负责设计淘宝和

天猫的首页。

到了阿里后，他感受最深的就是执行

力。之前，在跨国公司，一切都按部就班，一

封邮件要抄送30多相关团队，才最后到执行

人手里，反应速度相对较慢。但在阿里，一切

都是加速度。一般成熟的网上商城，要改版

的话，起码要准备 3 个月时间。但 2011 年，

李伟接到了顶头上司要求一周内换一个新首

页的硬任务。“别的公司一般都觉得这不可

能，要做调研，要请设计团队，还要有评估，还

有数据库的支撑。但在阿里没有‘不’这个

词，我们连夜开会，把任务全部分解，前端、数

据库、设计方案等十几个团队齐头并进，原先

40多天的工期，5天后我们就顺利上线了。”

在阿里干了3年，2012年，李伟又开始离

职创业了。“长江后浪推前浪，江山代有人才

出，不论是编程，还是设计，总有新人冒出来，

一两年后就肯定超过我了。”由于有微软、阿里

工作经历，李伟刚出来，就有创投找上门。

创业后，李伟走了很多弯路。开始觉得

欧美中心的环境不错，就租了一个场地，找

准化妆品销售这个领域，开干。但后来发现，

环境是好，但租金太高了，对创业公司来说

不合适。后来他们发现，凭借自己的考文垂

大学的海外专家证书，可以在海创园享受免

租政策，还有项目启动资金，就把公司搬到

了海创园。

前几年为了融资，尚妆的销售业绩涨得

很快，2015 年全年尚妆的 GMV 做到了 4.7

亿。“但高速增长的背后，是我们到处去烧广

告，做补贴，打价格战拼出来的，所以用户黏

性一直不高，订单转化率也低。”去年6月，李

伟开始考虑如何去实现自我造血，果断地砍

掉了之前通过砸广告引流的策略。并决定将

原有的“达人说”升级为现在的“达人店”，主

要的转变就是把之前免费为一些达人提供服

务来引流的方式，变成了设置 399 元的门槛

让达人们来开店。

“我之前在阿里，跟很多淘品牌都很熟

悉，可以拿到第一手的货源，省掉中间环节，

让销售者直接通过达人来拿货。”李伟说，达

人店的店长，会拿着一些产品去试用，然后把

使用的感受分享出来，也会向周边的人进行

推荐，甚至做一些线下聚会让别人来体验，这

样就让产品本身很好地触达到了消费者，比

单纯的文字宣导、打折更有温度。“通过这样

的方式，我们在平台上把一款不知名的韩国

面膜卖出了近 40 万片。所以，我想说的是，

真正要把一个品牌打爆，不一定非要去烧广

告，关键是要找到能把它销售出去的人。”李

伟说，找准了盈利模式，达人店带动整个尚妆

在三、四个月的时间就扭亏为盈，并且在

2017年3月份实现销售利润破百万。

懂编曲，懂编程，会画画，会设计，李伟说

自己想做一个快乐自在的青年。如果有可

能，他想有一座大房子，可以让朋友来家里玩

到多晚都没关系；也许是把黄龙体育馆包

下来，邀请一群人来狂欢，自己在舞台上弹

着吉他唱着歌，就像那些年在阿里的年会一

样⋯⋯

李伟：把一个品牌打爆，不一定非要去烧广告
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在杭州的创业大潮中，阿里系是绕不开的一大主力。很多创业者从阿里走出，又做着跟电商相关的事情。他们的形式风格、知识体系都带

有很强的阿里标签：专注、务实，执行力强。在近日初橙会举办的一次分享会上，钱报记者采访了几位阿里巴巴前员工，他们尽管从淘宝、天猫、

支付宝走出来，但仍在延用阿里巴巴的花名，追着电商这条主线在创业。

两个80后，追着电商主线去创业
一个挑达人来卖化妆品，一个专做热播剧的衍生品
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尽管离开阿里两年，但李川还是使用他

在阿里的花名“天机”。他曾在阿里任职 6

年，2015 年创立了 IP 衍生品服务商“鲶鱼文

化”，成立时即获得了著名天使投资人薛蛮

子、浙报传媒、挚信资本等联合投资。天机

认为，去年热议的“网红经济”，最近热门的

“新零售”概念，本质上都是在做人与人的链

接，商家与消费者之间的链接。

在阿里 6 年，李川曾任天猫智囊团负责

人，还是阿里学院培训负责人，阿里集团前

O2O事业部负责人，管理品牌线所有的商家

和传统企业的转型。在阿里学院时，天机开

发阿里三板斧管理课程。

“待在阿里，就像老虎和狮子在大草原

上奔跑一样；从阿里走出来，就像小鸟飞在

天空，看到的天空和细节不一样，追逐的东

西也不太一样。”李川说，决定辞职创业后，

第一笔投资不是来自创投，而是之前他服务

的很多大商家，很多细分行业的龙头电商。

鲶鱼文化现在的盈利模式很简单，在前

端拿到很多的IP资源，做IP版权的分发。后

端是做 IP 衍生品的开发和销售，如拿已有的

影视作品与商家相结合，形成与消费者更多

情感互动的商业场景。

李川拿出手机，打开天猫店，里面有一

把清泉宝剑，是射雕英雄传里郭靖的专属武

器。“这是射雕英雄传剧组里的道具一比一

复制的，我们拿到了剧组的 IP 电商版权，可

以找很多合作商家一起做。”李川还介绍，之

前在淘宝和天猫上卖宝剑很难有生意，但他

们通过内容和 IP 开发，把流量引导过去，这

把宝剑一口气卖了 4000 多万元。目前很热

的《三生三世十里桃花》，他们也拿到了 IP 衍

生品的开发特权。

前几天，李川带了几个大商家去了一趟

三只松鼠。去年三只松鼠卖了55亿，其中有

10%的销售额来自三只松鼠的毛绒玩具。

他们了解到，产品的背后，三只松鼠花了更

大的精力与每一个买过三只松鼠产品的客

户交流、互动，他们客服 80%时间和客户聊

的东西和产品一点关系都没有，他们会帮助

顾客找女朋友，他们会关心顾客在几年级、

作业做不出来的事情。李川认为，商业最早

从有货为核心，过渡到以渠道管控为核心，

到最后，过渡到人与人的链接为核心，去年

在讲网红，今年在讲新零售，本质都是人与

人的链接。要做 IP 肯定也要基于这个逻辑，

最终要做到人与人的链接。

李川看好 IP 这个大趋势，在新零售领

域肯定是新人群、新产品、新内容互动、新

渠道的结合，接下来鲶鱼文化将帮助更多

的商家去做内容营销，以明星代言、电影电

视剧合作等 IP 为桥梁，使品牌和商家能跟

消费者建立频繁互动，同时实现新零售业

态的形成。

李川：做人与人链接的IP大鲶鱼


