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“不单单是钱的问题”

张颖很清楚，掣肘他们的并不是一纸负面清单，即便
清单上没有美容院，他们还是不太敢复。

“口罩、消毒水要达到一定库存量才能复工，这方面我
们首先就没办法完成。其次，员工吃饭怎么办？上下班怎
么办？万一路上感染了怎么办？对我们来说，复工已经不
单单是钱的问题了。”张颖说。

事实上，春节放假前，珂薇纳几家门店里还囤了少量
的口罩、手套、消毒水，因为他们帮客人做皮肤护理时，
必须要戴口罩和手套，而每件护理器具都必须要消毒过才
能使用，他们原本是不缺防护物资的，疫情爆发初期，门
店歇业，他们便将这些物资送给了边上的社区、物业和老
顾客。

春节假期，她和丈夫回到江西九江的小县城里过年。
“村子很小，村这头和那头的人都认识。刚开始，大家

并没有觉得病毒会跟自己有太多关系，该玩玩该吃吃该逛
逛。大年初一，照例是用来走亲戚的，可村里突然通知不
让串门了，出村的道路也封了，人人都在说买口罩，买消
毒水。”

当时，丈夫的朋友问夫妻俩，两块钱一只口罩要不
要，外面已经卖上了十几元。张颖说，太疯狂了，平时店
里的口罩才两毛钱一只啊。

于是，她着手寻找联系手套、消毒水、消毒棉片等防
护产品的供应商资源，多的时候，半天里要打上几十个电
话，微信要处理几千条消息。

“我们想，能不能利用线上的社群帮更多的人买到物
资，毕竟五年以来，我们合作了不少供应商，货源相对稳
定。口罩被国家收储，我们没办法做，但消毒水、消毒棉
片这种，我们可以出面对接供应商，经由各个门店的社群
分发到顾客手上。”

张颖发现，原本是做公益的事情，却吸引了不少新的
流量进入珂薇纳的社群，单高新区一家门店的微信群里就
多了四五十个新人。某种意义上，新的流量在疫情结束
后，极有可能成为他们的新客。

物流只能发顺丰，但是即使是顺丰，到货速度也非常
慢。那时候，张颖甚至产生过一种错觉，或许当顾客收到
这些消毒水的时候，疫情就结束了，生活也能恢复正轨了。

美容院经历冰点时刻

2月17日晚，宁波发布《关于尽快恢复生活服务业的通知》。张颖把文
件拉到最后的负面清单，“美容院”三个字赫然在目，她的心一沉。

“从严控制复工，也就是说，我们珂薇纳短时间内还不能开店。”张颖
告诉记者。

原计划里的2020年是他们往全国铺实体店的一年，不出意外的话，直
营和加盟可以开上100家。去年年底，他们收了三家加盟的定金，其中一
家地方都找好了，房租也付了。

“停摆在这个当下，我们进也不是，退也不是。”张颖说。

很快，念头打消，因为全国范围内冒出越来
越多的新增确诊病例数，更突然的是，大年初
三，科比死讯传来。张颖说：“那是我喜欢了15
年的偶像啊，他的突然死亡，让我觉得，明天和
意外永远不知道哪个会先来。”

如果说此前，帮着对接防护物资的资源，她
考虑的其实是疫情对于个体的影响。那么，这天
以后，她开始真正关注起疫情给整个行业带去的
变化。

“所有品牌的订单
都排着队等生产”

珂薇纳品牌的诞生带有一定的互联网基因，
通过微信等社交平台的裂变销售自家产品。2019
年下半年，他们开始布局线下实体门店。

对于商业模式，张颖毫不避讳：“套用去年大
热的概念，我们是社交电商，但其实说是微商还
更容易理解一些。很多人反感微商，其实归根结
底，反感的并不是微商这个行业本身，而是不良
微商用刷屏洗脑式营销来销售劣质的产品。”

疫情蔓延至今，张颖身边不少同样做美容院
却没有线上基础的老板已经撑不下去，纷纷选择
关停实体门店。这让她反倒有些庆幸自己是从线
上起家了，至少，社群的流量是目前最活跃的，
也最有价值的资产。为此，珂薇纳推出隔离经济
创业的概念，开出了一些线上的收费课程。

“如果没有线上的收入，目前账上的钱最多够
我们撑两个月。”张颖坦言。

她一一细数了这中间的开支，房租压力很
大，拿高新区一家上下两层的门店来讲，半年房
租7万5千元，房东没有办法给他们免租，因为他
也是贷款买的，总价1200万元，每个月还的贷款
比他收的房租还要高。另一家在研发园附近的店
面，每个月光房租就要3万元。

张颖补充说：“我们公司员工虽然不超过15
个人，但每个月的工资、社保也要交掉10来万
元。如果我们想要把这个公司关掉，我们现在就
可以做这个事。但是，我们散了，员工怎么办？
我们的员工来自全国各个地方，他们在宁波也都
是租房住，他们失去了收入来源，他们也付不起
房租。这是一个连锁反应。”

更直接的打击来自于供应链。珂薇纳主打产
品“精灵球”的生产地就在武汉的一家护肤品工
厂里，工厂停工，产品只能断供。

“我们三个工厂，一个在武汉、一个在广州、
一个在上海，80%的产品生产是放在广州和武汉
的。武汉和广州的工厂不仅仅只是供我们一个品
牌，还有像雅诗兰黛、联合利华、丝芙兰、欧舒
丹、欧莱雅这样的大牌，即使能够复工，他们也
不会只生产我们的产品，所有品牌的订单都排着
队。”

目前，受到供应链影响的产品品类占到了一
半。张颖预计，一旦工厂开始复工，按照产品的
生产周期，他们真正拿到产品也要等2到3个月以
后了。

在她原本的设想中，疫情期间，大家都闲下
来了，线下门店也没法去了，会把注意力更多地转
移到线上，但收费课程购买量等数据的表现并不如
人意，她判断，可能大家都没有太多的余钱了。

不过，她还是坚信，疫情结束后，社交电商
行业会整体趋好——随着未知的意外风险越来越
多和科技的越来越强，人和人之间的社交情感纽
带也将越来越珍贵。这也是她当下的主要动力。

张颖(右)正在给员工开会。


