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选择
出生于渤海之滨烟台、受教于东方之

珠上海，王晓与远在太平洋彼岸的澳洲比
尔德床垫结缘，起心动念于一次震惊之后
的选择。

2012年，王晓已经拥有15年家具经销
经验，曾在2011年仅凭双叶家具的4款床、
3款大衣柜，创下3400万元的年销售额。当
时有一个客户同时购买了王晓的家具和

她的好姐妹吕晓言的进口地板，吕晓言仅
用几天便将地板全部安装完毕，进账28万
元； 王晓的家具历时3个月才全部安装完
毕，虽然账面收入增加了40万元，但收入
与投入的精力相对而言是事倍功半。这让
王晓很震惊，她突然意识到，有一句话很
有道理：“选择比努力更重要。”

让王晓震惊的不仅是同样劳动带来

的收入差距，还有她经营的买卖可能给人
生带来局限。正如蚂蚁与雄鹰，一个看似
辛勤忙碌，却只能苟且于沙粒一隅，另一
个则可挥动巨翅，翱翔天际，揽尽胜景。在
填报高考志愿时， 王晓决心做一只雄鹰，
她将“酒店管理”作为惟一志愿专业，因为
相信它可以让自己拥有世界眼光。

从世界范围内寻找高附加值的产品，
是王晓为自己找到的“翅膀”。2012年，王晓
和吕晓言两人同在海南三亚度假， 每到晚
上，她们将各自的孩子哄睡之后，就会凑在

一起头脑风暴，经过几轮讨论，上海歌瑞国
际贸易有限公司，这个新公司雏形渐成，也
是在那个时候，王晓锁定了进口床垫行业。

寻找
相比其他进口家居品类，床垫产品简

单、附加值高，并且可以和王晓已有的家
具产品搭配，正符合她的需求。王晓发现，
进口床垫行业的白热化竞争正带着这个

行业远离消费者需求：价格节节攀升，带
给消费者的使用体验却未与价格成正比

地增长，甚至有的品牌虽然打着洋招牌，
生产却在国内完成， 品质难以保障……
解决这些痛点， 是王晓和她的新品牌杀
入白热化床垫市场的底气源泉； 一个好
的品牌，是王晓挑战进口床垫市场的底气
基础。

在启程寻找之前，王晓在心里做了一
个品牌画像：古老，上百年的历史传承；原
厂、原产地、原装进口。古老，意味着纯正
的品牌底蕴和不骄不躁的制造团队；最后
三个词， 常见于进口品牌的宣传口号中，
但王晓要求的是绝对落实，意味着不在国
内建立工厂，从品牌管控考虑，如果这个
品牌同时存在非原装进口产品的话，就会
让人难以识别优劣。

此后， 王晓成为国际展会和卖场的常
客，逛遍了世界主要家居展会和美国、欧洲
的卖场。直到有一天，她和吕晓言在澳大利

亚一家卖场中看到了比尔德床垫， 眼睛顿
时定住了，摸摸、躺躺，再也不想离开。

“这是一家传承到第四代的百年企
业，弹感极好，舒适度难以形容 。上网一
查， 这么好的品牌还没有引入中国市场，
就是它了！”在上海公司的办公室里，一面
优雅地泡着茶， 一面说起当时的决定，王
晓依然忍不住兴奋。

结缘
邮件沟通、约见、邀请到中国访问……

王晓的务实作风很快在比尔德的决策层取

得了信任。“我们结婚吧！” 参观过王晓烟
台店面后，比尔德床垫负责人用幽默的比
喻， 发出了合作邀请。2012年签订了十年
合作合同。2013年7月6日， 这场婚姻迎来
了第一个结晶———比尔德中国首店在上

海吉盛伟邦开业。比尔德床垫在王晓的执
着寻找中，进入了中国市场。2017年，原本
十年的合作变为永久授权。

对于王晓来说， 首个仅展示比尔德
床垫手工款的专卖店， 只是她派出探测
中国市场的先头兵。 随着专卖店在全国
不断拓展， 店内展出的产品均是根据中
国市场实际情况做出的改良款。 适合中
国人生活需求，才会受到中国人欢迎，王
晓深谙其道。

比尔德床垫既有8公分厚的床垫，也
有超过30公分厚度的豪华款， 价格区间

覆盖了2万元左右的入门级到359800元
的纯手工床垫。细分高端消费群，并拉长
产品线实现全覆盖， 这是王晓为比尔德
床垫进入激烈竞争的中国市场制定的核

心战略， 也是王晓在男性老板占主流的
进口床垫市场上， 敢于在白热化竞争中
杀入的制胜武器。“我们的产品线需要能
覆盖一二三四线城市，通俗地说，你将来
走进我的店里，要劳斯莱斯有，要夏利也
有， 你肯定可以在我的店里找到适合你
的产品。”

从小品类中挖掘大商机，从高端人群
中分解不同层次的消费需求，是王晓的做
法。2015年9月， 王晓在上海建立起招商
部，正式开始扩张。2016年底，比尔德入驻
北京城外诚家居卖场， 到2017年3月12日
北京第二家专卖店在居然之家家之尊开

业时，比尔德床垫在中国的专卖店数量已
经超过40家。

商道
相比作为比尔德床垫进入中国市场

的暂时铺路石，王晓更希望能参与这个品
牌在中国的深度运营，注入自己在中国市
场十余年的运营经验。

随着比尔德在中国市场的快速发展，
王晓的心态也发生了变化。 缓缓沏茶，柔
声细语，历经商战磨砺的她，身心透露出
水一般的柔软。她不再是厮杀战场时眉目
锐利的女帅， 也不再执着于看遍世界、行
走江湖，而是试图用佛家的包容、大爱去
温暖更多人，不计名利，不念得失。从心底
认同比尔德床垫带来的舒适睡眠体验，她
希望更多人能获得同样的享受，这让她在
继续事业时心中充满了力量。

正因为王晓对名利的“放下”，比尔德
床垫在物欲横流的市场上才没有迷失方

向，坚持着高品质，也让消费者和经销商
对比尔德渐生信赖。

王晓相信付出必有回报 。 德行天
下、无心帮扶、心存善意 ，这是她总结的
为人之道和经商之道 。起心动念不只为
挣钱， 而在于提升自己的人生品位 ，在
于把健康送到更多人家中 ，尽管自己是
女性 ， 在男性为主流的进口床垫世界
里，王晓和她的比尔德品牌也就更加显
得特立独行。

北京商报记者 曲英杰

比尔德床垫王晓：小品类中挖掘大商机

一面泡着茶，一面讲述自己的故事，王晓和她运作的比尔德床垫显得特立独行。

2017年春天， 居然之家家之尊
举行了一场特别的新店开业仪式。
现场没有明星，最重磅的环节，是一
位64岁的澳大利亚老爷爷现场手工
缝制床垫， 因用力而青筋毕露的大
手捏着一根细长的钢针， 干净利落
地穿过7层填充物，旁若无人。开业
的主角是一个名叫比尔德（A.H.
Beard）的床垫品牌，来自澳大利亚，
有着118年的历史，以纯手工缝制技
艺闻名于世。 站在老爷爷身边静静
地观看， 比尔德中国市场掌门人王
晓一脸温和的笑。 男性老板占据主
流的进口床垫市场已呈白热化拼杀
之势，作为一位知识女性，王晓将比
尔德床垫引入中国，底气何来？


