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王立成为读者讲述他们的融资故事王立成为读者讲述他们的融资故事。。

乐蜂网：梦想在投资中发酵

□□ 本版撰写 刘妮丽

郑亚旗的梦想是以皮皮鲁为核心内容将皮皮鲁公司发展成长为中国的“迪士尼”企业

乐蜂网实现了集传媒、电商、自有品牌三位一体的跨界行销。

上线时间：2008年 8月

融资情况：2008年红杉资本数百万美元、

2012年中金和宽带基金

4000万美元

客 单 价：200元左右

毛 利 率：10%左右(代理品牌)

销 售 额：2009年7600万元，2010年约

3亿元，2011年不到10亿元，

2012年近 30亿元。

乐锋网是国内化妆品 B2C 平台中

的明星，因为创始人李静的特殊身份，

使得该网站从 2007年底成立开始便备

受瞩目。不为人知的是，最初李静是被

红杉资本创始和执行合伙人沈南鹏“忽

悠”起来创业的，当初 1600万元成立的

乐蜂网，如今已成为明星达人品牌，其

估值已经达 400亿元。

首轮融资 创立自有品牌

李静认识沈南鹏源于朋友的介绍，

当时，红杉资本已在中国投资了包括宏

梦卡通、天骏传媒、匹克体育、麦考林、

保利博纳等文化项目，而李静被“相中”

的原因在于她的率性而为以及良好的

口碑。

2008 年，红杉资本的首轮私募融

资注入东方风行传媒集团，对其子公司

乐锋网的发展起到了极大的推动作

用。除了注入资金，沈南鹏还拿出了一

份估值方案，并帮助李静找到“以节目

内容为支撑，发展自有品牌和商品零

售”的商业模式。发展自有品牌，李静

最先想到的便是精油，由此，乐蜂网的

自有品牌“静佳 JPlus”开始创建。沈南

鹏还挖来了百思买的运营总监王立成，

负责乐蜂网的管理和运作。李静和王

立成内外分工明确，王立成负责营销，

李静负责做节目。

2009 年，乐蜂网借助融资完成了

物流体系、供应链体系的建立，升级了

网络页面。值得一提的是，红杉资本投

入的资金以及估值方案，让乐锋网在商

业模式上有了明确的方向——摸索自

有品牌路径。

“创业过程中，不见得非得砸广

告来做品牌和营销，关键是找到顾客

的点，把它做透，给顾客最好的解决

方案。很多创业者做了太多事情，并

没有把事情做透，商业的本质不是营

销、也不是商业模式，而是产品和服

务有没有让消费者更快乐。”这是王

立成做自有品牌摸索出的第一个经

验，“我们有很多商品‘爆款’卖得特

别好，每天销量达 200 个甚至 500 个，

为什么卖得这么好？这是我们的一

个兴奋点。”王立成举例，现在空气污

染严重，很多女孩子面部容易刺痛，

用一般化妆品会不舒服，他们开始思

考怎样的化妆品、洗面奶不刺激皮

肤，为了找到这样一个配方，王立成

和团队用了两三年时间，这种洗面奶

一年的销售额就超过 1 亿元。

乐蜂网 2008 年 8 月上线，到当年

12 月就已盈亏平衡。在运营 3 年后，

凭借对自有品牌的经营，乐蜂网目前

拥有 300 多万用户，2009 年销售额达 1

亿元，2010 年保持了 3 倍的增长速度，

2011 年销售额突破 10 亿元，2012 年近

30 亿元。

二次融资 转变经营战略

2012年 4月，东方风行传媒集团获

得中金和宽带基金 B 轮 4000 万美元投

资，华兴资本担任本轮融资财务顾问。

这一轮投资资金用于创建静佳品牌化

妆品研发中心，这将是未来经营战略重

点。乐蜂网要成为中国化妆品行业的

大脑，掌控产业链的核心价值环节，落

实一个以研发为核心的研、产、销一体

化的宏大战略布局。

相比前一次融资的顺利，第二次

的融资让王立成感受到一定的压力，

他表示，拿到第一笔融资时，只是埋

头做事，根本不管其他。但是拿到第

二 笔 融 资 后 会 考 虑 整 个 行 业 的 发

展。“我们认为目前整个行业正处于

转折点，个人预计未来两年到三年之

内，一大批同类企业会倒下去。”王立

成解释，“这个行业存在很多非理性

因素，比如，商家喜欢大打价格战，但

现实是，打价格战时消费者来，不打

价格战时消费者走。再就是泡沫，比

如，我们员工工资 5000 元，马上就有

人给 8000 元高价挖走，加速了行业的

非理性竞争。”

乐蜂网在创业过程中摸索到了属

于自己的创业经验，也探索出了一条与

投资机构共赢的方案。但不可否认的

是，李静的名人效应以及母公司东方风

行传媒集团的架构和模式是对投资人

最具吸引力的筹码，因为不同于单纯的

化妆品制造业和电商业，乐蜂网是集传

媒、电商、自有品牌三位一体的跨界行

销平台，“前店后厂”可以为自有品牌产

品销售提供平台支持，这种业务组合方

式更合理，兼具良好的发展潜力和低投

资风险。从另一个维度看，该公司融资

成功也反映出资本市场对行业评估考

量的一些新思维。

创业感悟

从 2007 年底开始，乐蜂网已有 6

年多的时间，创办乐蜂网完全是出于

一种对未来的好奇，一种梦想。当遇

到红杉资本时，我们就考虑未来中国

有 没 有 可 能 出 现 明 星 达 人 的 品 牌 公

司，于是，我们就做了。但至于怎么

做、采用什么样的商业模式、如何跟中

国国情结合都不知道，只好摸索着做，

所以对我来说很有乐趣。我在外企工

作 10 多年，最痛苦的是你决定不了公

司下一步怎么走。外企最大的特点，

就是中国的 CEO 往往是两年生死路，

如果你特别听话你肯定会被换掉，如

果你不听话，两年以后也会被换掉，所

以很多外企在中国总是换 CEO，后来

我不在外企做了，跟李静做联合创始

人一直到今天。

领导力是最重要的，比如，责任感、

诚信以及对顾客的态度，包括执行力和

态度。一个企业灵魂的本质是这个企

业的创始人对每件事情的态度，而态度

的本质就是企业的领导力，领导力如果

得到传承，能够从副总裁、总监到下面

的员工，一个企业失败了不怪任何人，

只怪 CEO 的态度不好。成功是 CEO

的功劳，但失败也是 CEO 的责任，一定

要在某个点上有对的态度。

成立时间：2010年 4月

融资情况：北极光创投，融资金额不详

销 售 量：2600万册图书/年

销 售 额：2012年达 500万元

他头顶桂冠，父亲是童话大王郑渊

洁；他标新立异，只读完小学便自学成

才；他桀骜不驯，13岁便开始创业；他壮

志雄心，要运作中国的哈利波特。他就

是郑渊洁之子郑亚旗，北京皮皮鲁总动

员文化科技有限公司 CEO，经过几年的

努力，他把郑渊洁的童话作品打造成一

个成功的品牌，让公司的销售额达到

500万元。他的梦想是以皮皮鲁品牌为

核心内容，打造中国的迪士尼企业。

初建“皮皮鲁公司”

年纪不大，但郑亚旗的创业历程并

不短。1996 年，13 岁的郑亚旗就开始

在互联网上创业，因为很小父亲就跟他

说，18 岁之前你要什么我给你什么，但

18 岁之后你都要自己挣钱，而且你还

要向家里交水电费、房租，还要孝顺

我。因此，18 岁以后的郑亚旗几乎没

花过家里一分钱，一直想着怎么挣钱。

在 18岁之前，郑亚旗在家成立工作室，

给一些公司做网站主页，接一笔单就是

4 万元，同时，买股票挣了一些钱，为了

不交房租，他从家里搬出去了。

刚开始，郑亚旗想找一份稳定工

作，但由于只有小学学历，面试非常不

顺利，后来通过各种机会谋求到一份报

社的工作，在京报集团干了 3 年，从最

基本的技术人员做到技术部主任。后

来他发现做了 3年，还没有之前做网站

挣得多，于是就出来创业。

但是做什么让他绞尽脑汁，他手

上有一张绝妙的王牌还未被开发，郑

渊洁的书在近 30 年里，累计销售上亿

册，但商业价值的开发度远远不够。

2010 年 4 月，北京皮皮鲁总动员文化

科技有限公司（以下简称“皮皮鲁”公

司）成立，于是，他把郑渊洁作品进行

重新编排，叫《皮皮鲁总动员》，第一年

销售额就达到 500 万元，然后是皮皮

鲁画册、“皮皮鲁讲堂”的相继成功，郑

亚旗把这些当成蓝本，制作动画、电

影、游戏、系列玩具……至今，在郑亚

旗的运作下，父亲郑渊洁的书从以前

的每年 100 万册达到 2600 万册销量。

“80 后”郑亚旗的规划是，将他以前操

作的项目以及今后开发的项目都纳入

公司，运用产业化运作打造中国原创

童话品牌。当然，这些项目都离不开

其父亲郑渊洁的创作。

在公司推出的两款产品中，互联网

普法游戏《皮皮鲁和 419 宗罪》和《Z 星

球》里，活跃着皮皮鲁、鲁西西、舒克、贝

塔等郑渊洁笔下的童话人物。《Z 星球》

2011 年上线，像一个线上的主题公园，

目前已有百万个孩子在这里注册，未来

还将围绕“皮皮鲁总动员”品牌出版图

书、制作电影及动画片、开发游戏等项

目。郑亚旗对公司的布局与战略是，未

来三四年把 40%的精力放在公司的收

支上，其余则是进一步建立、强化品牌

影响力。

其实，郑亚旗开始创业就一个理

由——想挣钱。有很多机构投资人

对他的项目很感兴趣，5 年前就有不

少人找他合作，想利用皮皮鲁品牌搞

动漫产业，但多是为了向地方政府拿

地、建产业园，这些都被郑亚旗果断

拒绝了。

扩大规模 锁定首轮融资

不过，网络社区的建设还是让他碰

到了棘手的资金问题。图书和皮皮鲁

大讲堂均能实现盈利，但互联网还在亏

损状态。郑亚旗把这几大产业整合在

一起，形成皮皮鲁集团公司。他开始考

虑引入风投，进行首轮融资。

为了融资，不了解 VC（风险投资）

和 PE（私募股权投资）的郑亚旗见了很

多投资人，投资人也给他出了很多主

意。有些投资人很激进，为了压低股价

报价，先是把他和公司贬得一文不值，

让郑亚旗自信全无。有些投资人则过

于关注盈利与回报，这也不是郑亚旗想

找的，郑亚旗希望投资人偏向战略投

资，有同样的价值观，对皮皮鲁品牌有

足够理解，而不仅仅是一个财务投资

者。否则，对企业会产生不利影响。

反复接触了多家 VC 和 PE 机构之

后，郑亚旗反而不急于融资，他要寻找与

皮皮鲁公司品牌和愿景最契合的投资机

构。“如果投资机构希望我们明年就上

市，那么我们的行为就会很短期化，比如

找一家公司合作制作一部动画，然后在

央视播出，很快就可以通过授权赚很多

钱，但是其实是对我们品牌的伤害。”郑

亚旗说，“事实上，我们与美国一流的制

作公司合作，花两年时间打造一部优质

作品，届时我们的业绩爆发力就更强。”

至于融资目标，他表示够用就好，不

会引进太多资金导致公司股票被稀释。

在与投资人的频繁接触后，皮皮鲁总动员

的首轮融资已经敲定，投资方是北极光创

投，而所谓的抵押便是父亲郑渊洁的名气

与声望。郑亚旗说，之所以要融资，是希

望在原有业务板块上，触角延伸至动漫、

电影、衍生品的开发等领域。而现在，郑

亚旗融资有更多的途径可以选择。他透

露，北京银行还主动向其提供贷款，并称

文化产业贷款还能贴息，几乎近零息。

他不介意外界说他端着老爸这个

金饭碗，生在郑渊洁家就是他手中的金

钥匙。而且，《童话大王》的潜力并不逊

色于哈利波特，他利用老爸的资源，打

造“郑氏童话”王国，就相当于华纳在运

营哈利波特，郑亚旗其实是在创业，把

一个文字品牌变成产业去运作。

创业感悟

支 撑 我 创 业 的 是 父 亲 的 言 传 身

教。幼年时我的家庭环境并不好，出生

时家住筒子楼里，厨房是共用的。在这

样的环境下成长，父亲白手起家，通过

努力把家的条件越变越好，从交通工具

到住房，让我在 18 岁之前要什么给什

么 ，一 个 父 亲 努 力 的 过 程 其 实 比 上

MBA更有用。

融资也好，创业也好，整个过程中

会遇到很多挫折，这个过程相当于坐公

共汽车，车上随时会有人上车、下车，这

些人都是你的竞争对手，但是很多人一

两次之后就下去了，再也不上来了，真

正一直保持激情能成功的其实都是喜

欢折腾自己的，中间有痛苦，也有快感。

最快乐的是创业过程中自我能力的

提高，一年年回顾自己，每年会发现能力

提高得非常快。刚开始创业时，就预想

雇什么人、进入什么样的商业模式，但进

去以后赔了钱，中间经历各种挫折时，预

期就会降低，同时能力在上升，未来这两

者会越来越接近，真正接近到能力和预

期一样时，就会创业成功。所以，一般第

一次创业的成功率只有1%。


