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年龄：70后
职业：大朴网创始人
互动环节：读者提问交流
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码，添加好友，留言“分享会+姓名+电话”即可。（客服工作时
间：9:00—17:00）

他带着3年融资一亿元的这家互联网公司，
逃离北京跑来宁波……
记者 马欣宜

王治全不是一个愿意一直呆在舒适圈里的
人。

16岁，刚从技校毕业的他成为克拉玛依上
一名石油工人，与油井与大漠相伴了一段时间
后，王治全感到，这并不是自己心中想要的天
地。

他想去迎接未知的挑战、去闯自己心中更
大的世界，怎么实现？青年王治全能想到的，
就是回去念书，去考大学。

这不是一个容易的抉择，当时，王治全每
月的收入就能到达1千元左右——在1993年，
这已经是一个令人艳羡的数字。读完书回来能
干什么？还能找到待遇更好的工作吗？一切都
是未知数。

但王治全没有犹疑太久，想清楚要做什
么，就去做了。1996年春，他辞了职，回到
高中学习，并考取了四川大学新闻专业。毕业
后，没有像他的许多同学一样成为记者，王治
全选择加入刚刚开展手机业务的夏新，负责市
场营销工作。

2006年，工作能力突出的王治全已经成
为夏新在浙江的销售总监，旁人看来正是春风
得意的时候，但他自己却感到，“做到顶了”。

于是时隔十年，王治全再次跳出舒适圈，
做了一个当时很多人看来不可思议的决定——
放下手上优厚的工作，回到校园念书。

创立大朴之初，王治全还带着从库巴延续下来的惯性思维，
他很自信，有好的产品和熟悉互联网打法的优秀团队，自己的大
朴很快能给传统家纺行业带来一次颠覆式革命。

因此在获得鼎晖创投3000万元A轮融资后，为了迅速打开市
场，大朴针对目标受众展开了一波大刀阔斧的营销攻势。线上，有
在视频软件做弹窗、在门户网站做贴片、在搜索引擎做SEO……线
下，公交车、电梯上都铺设了大朴简约文艺的精美海报。

然而回报却不尽如人意。
2013年的垂直电商们，日子都不太好过，企业倒闭、资本逃

离、媒体唱衰。大背景之下，大朴也没能幸免，整个2013，大朴在
营销上烧掉1000多万，营业额却只有1500万。

产品单价高，销售乏力，导致库存压力大，后来，现金流也出
了问题，2013年，大朴迎来了前所未料的困境。

王治全开始调整自己的思路。
虽然没有做过一天记者，但大学时代在新闻系学习的经历一

直影响着王治全的思维方式，“传播有三个要素，信源、信宿、信
道。就零售而言，好的产品就是最吸引人的信源，而使用你产品的
人自发帮你宣传，是最有效的信道。”王治全如是说。

“信源”——大朴的产品并不差，问题出在“信道”，为什么大
把金钱投入营销，却一直没有形成很好的宣传效果，症结在哪里？
王治全认为，大朴没有找到正确的用户。

“大朴最初定位的客群是30-45岁左右，事业有成、经济自
由的女性。她们有购买力，但没有很好传播力，她们不会去跟别人
谈论床单毛巾怎么样，我们意识到，如果目标人群不爱传播你的
信息，那一定是定位出了问题。这并不是说这样一个人群没有号
召力，而是你的产品，你做的事情，并没有方便于她传播。所以她
们不应该是我们的定位人群。”王治全说。

在调研、实践过程中，大朴发现，年轻的妈妈是交流欲望最强
烈的女性群体，于是大朴重新调整目标受众，把目光从知性的白
领金领女性转向为30岁左右的辣妈，减少SKU做聚焦，把所有
产品价格下调15%，并策划了一系列有针对性的营销活动。

而对王治全来说，那个阶段更为重要的一个认识则是，以往
在库巴那种以资金换流量的打法，可能并不适合现在的大朴。

王治全反思：“我们的团队从库巴而来，几年时间就做了20
多亿的公司，心态一下子拗不过来，虽然知道做品牌要慢，但是资
本的速度太快，一下子很难刹住。”

但想要按照他最初所想的那样，做一个“生活方式品牌”，心
急不得，只能慢下来，一步一步走。

先做好产品，服务好小众的目标受众。等到形成明确的消费
者印象，让大朴的品牌能向消费者传递明晰的价值理念，才有可
能延伸开去拓宽品类。

2016年8月，王治全《写在大朴四周年：下一个四年，做一家
慢公司》剖白了自己四年创业的心声：

“融资1.2个亿，今年规模才能达到一个亿。资本没有换来想
要的规模，反而让我们丢掉了初心。四年后大朴回到了原点，我做
了一个艰难的决定，踩刹车，让公司放慢速度，像匠人一样安静和
专注。”

调整思路后，大朴的销售额有了立竿见影的增长。
2014年，大朴的销售额增加到了5000多万人民币。
2015年上半年的销售额已经超过了2014年的总额，而营销

费用仅为前一年的三分之一。
2017年3月大朴实现首次盈利，盈利呈现阶梯式增长，到今

年7月，单月盈利已超百万。

重返校园

从库巴到大朴

从清华大学MBA毕业后，王治全开始创业。他的第一个
创业项目是线上电器销售平台，就是后来的“库巴”，那时候还
叫“世纪电器网”。仅仅过了一年功夫，“世纪电器网”销售额
已经翻了3翻，达到3亿元。

但王治全也看到了它的天花板。“家电这个品类厂商垄断性
特别强，我们那个时候做一个亿或者几个亿的生意，基本上都
是从经销商那拿货。维持这个规模可以，可你要再上一个台阶
却上不去。

2010年11月，王治全把库巴网以4800万元出让80%股份
的价格卖给了国美，并在2年后带领团队抽身而出重新开始创
业。

这一次，他要做消费升级的生意，“专心做一个好的产
品”，王治平瞄准了家纺行业。

在从库巴出来之前，王治全注意到，在以家电为主的库巴
网里，家纺属于小类目，但是销售额增长很快。

他翻看了大量业内上市公司的财报，发现家纺产业周期
长、利润率高，线下竞争激烈，但线上销售仍有很大的空白
——这也意味着机会。

在没有这么多线下渠道的情况下，从电器起家的王治全团
队又要怎么从这个陌生且成熟的市场中分一杯羹？他的打法，
是“差异化”。

王治全想到，目前家纺业内还没有主打安全性的品牌，从
这个角度切入，刚好能填补这个空白。

而相比缥缈不定的审美标准，安全性属于硬指标，只要控
制好供应链就能达标，对他们这帮“半路出家”的门外汉来也
说更加可控。

2012年8月28日，大朴上线，王治全把大朴定位为生活方
式品牌，主打安全、舒适、高质量的中高端“贴身纺织品”。

“无甲醛，无荧光增白剂，无致癌芳香胺”醒目地挂在大朴
网首页的海报上——王治全把这套严苛的产品标准看做大朴的
立足根本。

他们的目标用户，是40岁左右、拥有一定经济基础、追求
品质的女性。

王治全的思路也受到了资本的肯定。三年间，大朴相继完
成了完成了A轮、B轮、C轮融资，总金额超过1个亿。
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“做一家慢公司”
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宁波银行 特别支持

在刚刚看到盈利曙光的节点，王治全又做了一个出人意料的决策，
把大朴的总部从北京搬迁到宁波。

在众多互联网企业都削尖了头要往北上广安营扎寨的时候，王治全
深刻感受到，这其实也是一个“城外的人想进去，城里的人想出来”的围
城故事。

在北京不缺人才，对人才来说亦不缺机会。在全行业不景气的大背
景下，大朴给出的薪水与BAT巨头们相比并无优势，导致大朴内人员流
动性非常大。

一路白手起家的王治全很理解自己公司里那些来北京打拼的年轻
人，对他们来说，一线城市昂贵的生活成本和遥不可及的房价，几乎是不
可承受之重。

“上海还能用积分解决户口，在北京根本没有解决的通路。靠这点薪水
在北京根本买不起房，有了孩子上学也是一大堆问题。”王治全无奈的说道。

但流动性大、人才无法沉淀，必然不利于大朴的发展。2017年初，王
治全有了搬总部的念头。

发展潜力巨大的新一线城市成了他的首选。而相比之下，宁波有更
好的政策环境和成熟的纺织产业结构，在综合分析房价，空气，供应链距
离，产业上下游的聚集程度等因素之后，王治全把宁波放在了第一备选。

随后他在深圳见到了当年腾讯招的第一个程序员：Free吴宵光。吴宵
光告诉他，当年腾讯之所以能起来，很大原因是在深圳。因为当时深圳是
互联网沙漠，没有竞争，没有被大公司疯狂挖人，所以他们有机会长大。等
他们做到一定规模，能开出行业较高的薪水时，别的公司也挖不动了。

这番话让王治下定决心，要把总部迁往宁波。他意识到，宁波这个高
速发展的新一线城市，仍在酝酿着属于自己的大型互联网企业，这块空
白也许正是机会所在。

2018年，王治全主动跟宁波相关政府接洽，讲明来意后，获得了相
关部门迅速响应。“政府部门一直在帮我们对接各种资源，落实税惠政
策，还帮忙解决了员工孩子入学和住宿问题，让员工一到宁波就有房子
住。甚至工作人员还帮忙找写字楼。”王治全对宁波政府的的热心与务实
气质印象深刻。

大朴如何在短短3年内融到1亿多的资金？又如何返璞归真，打造一
个生活方式“慢”品牌？到了宁波，大朴还会有什么样的布局？

本周六，大朴网创始人王治全将来到第二十一期东南商报创业分享
会的现场，欢迎对互联网、对纺织产业感兴趣的读者前来参加。
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从北京到宁波


