【B2C案例】贝贝网：转型母婴做成10亿美元独角兽
　　(中国电子商务研究中心讯)30岁的张良伦说，创业是一条不归路
　　阿里“毕业”，张良伦的米折网短短两年年收入几千万
　　他说，创业是骨子里没有改变过的东西
　　米折的资金被淘宝冻结
　　创业角力场上，张良伦不愿做巨头的扯线木偶
　　壮士断腕，转型贝贝
　　2015年，贝贝网交易额40亿元，估值10亿美元
　　成败由我不由他
　　01你为什么要离开阿里自己创业？
　　我在本科就想创业，研究生毕业后发现自己方法论不系统，就去了阿里。创业是骨子里没有改变过的东西，在阿里我反而担心，创业的火花会不会随着你在公司越来越久，慢慢被消灭了。创业从来没有什么准备好的状态，永远都还在欠着很多东风，所以那时候刚好有这样的机遇就出来了。
　　02你是什么时候决定做贝贝网的？
　　移动电商是我们非常看好的方向，那个时候是2013年底2014年初，但要做移动电商，你需要切入点。
　　过去十几年中电商的发展，已经告诉了贝贝的脉络应该是什么？我们为什么会选母婴？很简单，我们先要选择核心品类，我得先成为某一个垂直品类的第一心智后，才可能有机会去外延品类，成为一个综合性电商平台。如果一开始你就是综合性的，你是绝对没有机会的，因为消费者不认可。
　　03做贝贝网，团队有没有不同的意见？
　　首先我们有共识，我们都认为导购这件事做不大。最终结果推演下来，大家达成的共识母婴这个品类可能是最合适去做的。
　　为了降低这家公司的转型风险，实际当初柯尊尧(贝贝网COO)是留下来了，继续管理(米折网)这儿的，我是出来做贝贝，而且我们单独成立了一家独立的公司，我们也只从原来的人里面调了一部分，极少数人员过来转型。
　　就是说我们在战略上是很激进的，我们要全面转型否定过去所有的一切，但是在战术上我们还是非常保守的，我们希望一步一步去完成这个过程。
　　中间还有一件特别重要的事情，触动了我们决定说，不行了不能等了，马上就得干了。有什么事情呢？中间有一个月，我的钱被冻结了。这个事情给我们触动特别大，因为这件事导致你的现金流马上就紧张了，万一连冻你几个月呢？你发现那一瞬间你切身感受到你的脖子是被人拎着的。
　　你随时可以被别人掐死。
　　如果我们在商业竞争中，我跟对手打架，我输了我认了，愿赌服输是不是，创业成王败寇嘛，咱就认了。但是，你最不能忍的是，你成或者败不是由你决定的，不是由你努力所决定的，是由别人决定的。
　　04据说你转型贝贝的时候，很重要的事情就是和供应商博弈？
　　很多人会认为说，做自营比做平台难。我负责任的说，我们两个都做下来了，做平台比做自营难。平台要解决两边的问题，既让消费者爽还得让供应商爽，而在一开始，没有流量，平台刚起来的时候属于消费者用得不爽，供应商也不愿意搭理你，所以一开始招商是我们很重要的一个问题。
　　你的体系里，你如何去拿到100%的正品，对贝贝来说，没有品牌授权我是不卖的。我要尽量从源头杜绝假货存在，尽量只跟品牌和品牌授权的一级经销商合作。越靠近源头的货源，作假的风险越高。
　　第二个就是，做好监管，万一发生了假货，贝贝直接冻结他的货款，有很严格的赔付规则，从此以后(这家供应商)一定被请出去，这是零容忍的东西，只要有一件假货。
　　05快一年，你做自营进了哪些坑？怎么爬出来的？
　　自营是贝贝过去两年里做得最艰难的一个决策。因为它太难了，它跟我公司的基因看上去太不符合了，我公司的很多员工是从平台型公司里出来的。我本人也是从平台型公司里面出来的。我们根本就没有搞过那些东西，为什么要做？真的是被消费者和市场倒逼着做的。
　　今天去看自营这个事，我觉得犯过的错误，首先最大的错误就是做迟了。
　　应该更早。这件事就是要干的事情，而一开始为什么犹豫，不敢下决心就是因为它太难了，觉得自己做不好。很多时候我们被自己所圈定的能力圈子框住了，你觉得你只能干这个，所以你就干这个，你这种心理暗示其实挺可怕的，但很多时候我们反过来想说，我们工作经验不就两年嘛，我们好多事都没干过呢。我们本来就年轻嘛，什么都没干过，那就干吧。
　　06你怎么找人才？
　　我认为我自己管三件事，就是战略、人才和现金流。
　　人才要先于业务，你永远要用领先的，不要用刚刚好的人。当你只有十个亿的时候，你要用那种能
　　操盘百亿的人，当你百亿的时候，你一定要用能操盘千亿的人。只有这种情况，团队才真正有能力去思考千亿的盘子怎么玩的。
　　对我来说，每一块领域都要找到我们能找到的最好的人，而且不惜一切代价，尽量让他加入我们这个事业。
　　其实贝贝以前是舍不得花钱的，因为能力强的都贵啊，即便平薪过来都贵的，但你发现有真正优秀的人进来，你尝到甜头之后就是一发不可收拾。
　　07你认为你的对手会是谁呢？
　　我真正担心的、真正让我觉得不安全的，不是来自于那些巨头，而是来自后面那些创业公司，我们是创业公司起来的，我们很清楚当一个新模式和新团队出现的时候，它所带来的生命力和破坏性是多强的。
　　我真正敬畏的是后面这些人，反倒是你刚刚提到的那些巨头，我是不担忧的。因为什么？因为他们太透明了，他们太成熟了，他们不可能随时掉头了，他就像教科书一样地摆在你面前，你读懂他就好了。读懂了他，你去回避掉他的优势，去找到他的劣势，你去做就好了。
　　08你最终想到达的地方是哪里？
　　贝贝一直没有变的，我们希望自己实现价值的方式，不是金钱上的价值，是有社会价值的，对这个社会对这个行业有他的贡献的。回到整个电商行业格局里面来看，可能是一超多强，这个多可能就三到四家，我希望我是其中一家。
　　09你的梦想是什么？
　　说实话，我刚才过来的时候，我打开手机看(采访提纲)那个东西，看到这个问题的时候，唯一一个让我觉得说，不知道该用什么样的话去回答的问题。
　　我23岁硕士毕业，25岁开始创业，现在创业5年。
　　在过去的时间里，我觉得我一定程度上去证明了我个人以及我们这个团队的能力，因为我们做了很多事情，并且都做成功了。往下我的创业生涯是很长的，我们走上这条路，基本上是条不归路。
　　我觉得我的成就感来自于，一个事情从无到有，再变成大的东西，来自它的规模和它的速度。一年如果做不成一件事情，我们肯定就会直接放弃的，贝贝砍掉的业务非常多。包括我们当年把米折这样一个估值1亿美元的公司活生生地放在那儿。
　　回到我们的初衷，我们的创业实际上是为了什么？是为了让我们自己的生活更好，让我们的员工生活更好，让我们所有用户生活更好。
[bookmark: _GoBack]　　所以我觉得，这个行业因我们而不同，我希望我们是引领者，是开拓者。

