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说话人 1 00:01
图片看一下。你看一下。

夏鸣阳 00:08
你先讲一下您这边的企业概况，还有课题的需求。

说话人 1 00:12
好，那啥，我们是公司是 2018 年，成立的，做的是跨境电商里面的亚马逊，一直是因为亚马逊类目里面，做的是细分赛道，就是一些你也看到，筋膜刀、刮痧板，是不是中医理疗产品？然后经过这几年的发展的话，我们现在应该是这个细分赛道的一个头部之一吧。人数的话，公司大概有 20 来个人。一年产值的话大概是在 9000 到 9000 到 1 个亿吧，它是这样。接下来的话，那个公司的发展，如果是我们的策略比较正确的话，应该是在 50% 以上增长那一年。整个的公司还是发展比较顺利的。但是前面几年我是出了一些问题。我们前面有两三年是，其实做品牌战略出了很大的问题。我们一个 logo 的话，花了十几二十万，结果整个公司应该快速扩规模的时候，我们做了一些精细化的发展。错过了行业发展最红最红利的时候了吧。不过我们的优势在于我们的专注和韧性，就是我们顶过了 21 年的那一波大清洗，整个公司的话，就再那个我。竞争中快活下来了，那现在问题的话就是我比较感兴趣的现在是，就是当时夏老师讲了一个，就是你们的精益生产，就是日本 JIT 的精益生产和创意结合。

说话人 1 01:26
其实我们团队也是个问题，我们公司的人数不多，只有 20 来个人，但是算是那种知识密集型的吧，公司里面只有核心的话有 7 个，算是合伙人级别的，基本上有 4 个研究生，两三个都是从海外留学归来的，大部分人的话呢，还是早期我从租行那个公司带出来的。现在我们面临这个行业发展程度的话呢，他们很多其实整个团队的认知是跟不上那个时代的一个快速发展的。那我们其实前面走了几年弯路，也是团队出了很大的问题。然后我想了解的就是通过那种精益生产结合和创意，像你们这个状态差不多。是怎么样能够破局？然后其实很多问题是出现在团队的内部上面，并不是外部。大概我想了解一下这个问题。

夏鸣阳 02:13
读客那个是这样的，就是你可以理解为它就一条生产线。它就生产那个书的封面。所以它是把这一条生产线生产书的封。后面的作业吧，他拆成了一条流水线。反正我讲的时候你就对应一下，看适不适合你自己啊，不一定啊。他其实就这一条流水线，他把这条流水线各个环节他都，工序他都拆解出来了，用那种工序的方式都进行命名了，大概有几百个步骤。然后每一个步骤呢，他就都定了这个良品标准，就是这个步骤应该怎么做，做到什么程度才算达到良品标准，他都把它细分下来了，相当于一个SOP，一个作业流程的SOP。然后呢，他的所有的员工，相当于就是他的。

夏鸣阳 03:03
编辑啊，这个封面啊，这些创意啊，生产团队都是在这个流水线上作业，所以他说把创意创意生产变成一条流水线，他是这个意思。再就是昨天讲到，用它封面的开发，其实就是那几个步骤嘛，从命名、购买理由、包装设计，里面的这些插图什么的，他们是做了一个叫做大概有七八个步骤，每一本书呢，他当时是做了一个叫做一小时的创意生产车间，你带好你的工具，带好你的那些原始的材料，就是你前期收集的一些资料，在一个小时里面。按照这七到八个步骤，把这个书的封面的叫做初稿模型，把它打磨出来。然后模型出来之后，送到老板那进行审核和检阅。大概是这样的一个生产工具的流程。

说话人 1 03:58
哦，明白，老师，那我就是想那个问一下问题，就是因为我们现在是你像读客也好，或者是我们的很多工厂，它还是比较固定的嘛，它的很多的目标很明确，但是在电商，尤其是快电商，我们的迭代速度会非常快，甚至今天定了一个东西，突然之间平台的规则变了，我现在马上就要改，这次改的话甚至连你的战略都会发生变化，就我的流水一线会非常的那个。要变化非常快，像这种的话，就要去应对。

夏鸣阳 04:24
其实刚刚其实讲那个，你不要把它理解为是一条固定的流水线，其实核心是什么？核心本质不变的是我们说用超级符号和购买理由的方法去打造那个爆品，核心逻辑是这个，就是您刚刚讲的那些变化的因素，你再讲一下，刚刚会会产生变化的因素。

说话人 1 04:48
政策，对，平台突然间发生发生变化了，你核心成员突然离开了，然后你的产品突然被竞对恶搞了，像这段时间的那个饮食被投诉，我们经常，我们现在面临的问题。就它的变化会非常大，而且会直接导致你公司这条大。大链接没了，一条大链接，我给你举个例子，一条链接我们大概利润在 500 万左右。就死掉了，然后可能这条线都没了。它的变化会非常快。

夏鸣阳 05:07
OK，就我们说的那条流水线积累下来的是方法。是方法，就是你可能因为政策的影响，你这条产品线没了，但是你打造爆品的这套方法，这套方法论是不是积累下来了？以及你的公司的所有的员工是不是都掌握了这套方法？哪怕一条产品线因为政策原因没了，是不是有这个能力马上根据新的政策和环境变化能够开出。新的一条爆品，是方法带来这个能力。

说话人 1 05:42
如果有这个能力的话，基本上一般像这种有复制能力，这是一种一种复制能力嘛。那像电商行业的话，它的复制会非常快，它像我们其实前几年就这样来复制，大概一年可以翻三倍左右，是吧？但是后面其实就越来越竞争很激烈了，这时候你的复制其实是很难的一件事情。就包括刚才讲的就是我们做，大概是做条流水线，我们需要一个像您这个可能应该是一直在迭代迭代迭代迭代了好多年，是吧？那么他做这个流水线需要多久，他才能够达到这种。那你说的这个维度。

夏鸣阳 06:10
其实其实是这样，如果你过去有生，我就还是拿这个产品开发和爆品生产，你过去有做过这样的，先把过去已经有做过的，先把它先拆解出来。先把已经历史上已经有的，先全部梳理出来，形成一条流水线。然后在后面的过程中就持续地迭代。其实我们讲讲那个丰田精益生产管理中，其实核心两个点，一个是排除浪费，一个叫持续改善。排除浪费就是原来我发现，啊，我梳理出这样的流水线，发现。原来好多过程其实浪费，我根本不需要这个动作。我直接到下个动作是 OK 的，我就把它砍掉，这叫排除浪费。然后第二个叫持续迭代，持续改善，就是什么呢？诶，有一个员工发现他的一个做法更好，他个人想到的一个做法更好，他也实践了，诶，确实能带来更好的这个成果，他就会申请，诶，能不能把它加入到流水线里面，成为一个新的这个迭代的一个动作加进去，就叫持续改善。

蒋乘澍 07:09
我们的目的不是一劳永逸，形成一个一辈子都不变的流水线。

夏鸣阳 07:12
没有一劳永逸，没有一劳永逸，一定是在一直都在排除。持续改善。

蒋乘澍 07:16
持续改善。对。

说话人 1 07:18
哦，OK，那行，老师，那我想了解，就是在跨境电商行业这个领域里面的话，就是做，你认为在什么阶段的话做品牌会会更好？因为跨境电商你像亚马逊的话，甚至就是。问到他的专业了。对对，都是白打。

蒋乘澍 07:30
第一天，这个答案就是第一天，就是我课上讲的，要么就是第一天，要么就是今天。这个品牌就是靠产品卖出来的，他他不是说说我我到哪一天想通了再做，不是的，这个建立品牌方式有很多，那个像我们在方案班有几个也是亚马逊的客户，纯亚马逊客户，那他的现在我们在方案班给他做的这个关键媒体，其实首先是他的这个外包装，就是因为我们方案班是做了这个符号，做了购买理由，首先要应用到媒体上去看，因为我们不是现场就拿这个这个符号来跟这个符号对比，不是的，我们直接放到媒体上就看，这就为什么来方案班一定要带设计师。

蒋乘澍 08:03
我们就直接放到那，首先是先放到那个包装箱上，因为他做亚马逊那个快递箱扔到人家门口，他也是广告位。所以我们要保证这东西堆在那，还是放起来，还是叠在那，反正都能看出来这是他的品牌。这是他第一个，第二个就是他自己独立站上，独立站的，上面，然后第三个是亚马逊的官方页，第四个是他自己找的一个方法，就是在亚马逊的头图里面植入一些信息，比方说他是一个做地毯的，那这个地毯主，那个主图只能出现个地毯，对吧？但是呢，这个地方可以加一个标，可以加一个麦标，然后他做一个瓶，水瓶，做一瓶水，这个水中间可以加个腰封，就他通过这些方式，因为你不能在这个页面的角落放一个，但是你产品上是可以出现的。

蒋乘澍 08:43
他通过这样的方式呢，就把他那个 IP 和品牌名做出来，这有个关键就是他因为手机上看亚马逊的图是很小的。所以说他们，我们当时定的这个策略就是他要有一个大放大的IP，那个 IP 很灵动，眼睛很大，所以他在任何的这个媒介上应用都很好看，而且他的这个什么社交媒体的宣传上也都可以用那个作为核心的这个传播矩阵，传播这个核心，是这样的，所以这个亚马逊能不能做品牌，答案是一定的，因为我们已经有客户在这么做了。

夏鸣阳 09:11
亚马逊它是去品牌化。对。但是我们有很多的方法，很多的招，能够在这个平台上去建立品牌。

说话人 1 09:19
对，我们现在能应对的方案就是我把这个竞品我全吃掉，不论是你从头部到尾部，所有的我有高中低档，然后把它全吃掉，我们也，其实品牌的话，其实就相当于你只要在亚马逊上买，这就是我的东西。

蒋乘澍 09:30
都是用这个方式来做。理解，这个但是您还涉及到未来的拓展。就是比方说您您您您可能还未来涉及到在这个大品类下，可能还拓及到新的产品结构出来。那个时候的话，品牌的作用就会非常明显，它会极大的降低你的传播成本。亚马逊主要是打链接嘛，他们当时也是，前十的里面好像有 6 个是他的。对。但是他还受竞品的这个攻击也是挺头大的，他说。

说话人 1 09:56
是，现在基本上都是白热化，那那我想了解，现在了解一个问题。就是你比如说你们也扶持了很多的一些电商公司，嗯，其实你发现电商最后他的最终的话，他们之所以还能成功，一个很大的核心原因在哪里啊？就电商跟实体经济相比的话。

蒋乘澍 10:12
如果你这么问的话，以我们自己来看，其实是市面上把这个叫找流量的能力，其实我还认为本质还是产品开发的能力。我自己服务，我们组里面有两个客户是纯电商的品牌，一个是老管家，做家庭清洁的。还有一个是原始人做露营装备的，他们都是电商多品类第一名。他们的成功总结下来，第一个呢，就是首先是在处在风口上，猪都能飞起来。这个是真的，就是他切入的时间非常好。所以他品类爆发带来了他这个业务增长。

蒋乘澍 10:47
第二个是他这个竞争里面，他他想的很清楚，就是我什么东西能挣钱，什么东西不挣钱，他想的很清楚，他可以在这个跟竞争对手的白热化竞争面前吧，他能比较坦然。比方我给你举个例子，那个老管家，他说的很清楚，他说我抖音我一分钱不赚，但是我能跟通过抖音把所有流量都吸到我这来，然后我百分之二三十的流量我可以溢到淘宝上去。然后他在淘宝挣钱，天猫挣钱，他就这么想的。然后原始人当时也是，他是多品类，卡在那个风口之上，在竞争最白热化的阶段，他没断货，别人断货了，他就把市场吃起来了。

蒋乘澍 11:22
然后所以这是我说的第第三点，就是产品开发本质上的能力，那你既然你能在这个竞争中活下来，肯定是消费者他认这个产品，这是本质。这产品的购买理由也好，产品的整个的本身体验吧，他也都是很好的，这是没问题的，所以这这几点就是。但是他们后来为什么都通通找着我们来做呢？是因为他卖了这么多品，到最后又发现他这个模式还是持有，持续这么做下去，他的成本还是越来越高的。就是他们在跟我们合作之前，他的名气也有，老管家也，人家也知道老管家，原始人也知道原始人，这时候他就是没形成品牌资产，他也没有符号，没有广告语，链接越铺越多，导致最后的战略也失焦，消费者也不知道他是干嘛的，所以最后还是找出来我们在做品牌。

说话人 1 12:06
OK，可以，理解挺清楚，因为我这边最近的话也听了三天的课嘛，就整个那个大的逻辑还是很清楚的，比如把我们的符号呀，我们的购买理由，还有一些产品开发，这套体系是非常好的，前面的话我们是没有这套体系的，所以我们当时做，不论说做产品，做品牌，都是割裂开的，各自做各自的，没有形成合力。嗯嗯，对。

蒋乘澍 12:28
刚才那个我补充一点，夏老师说一说那个，就是独克的生产线那个事。华与华生产的最，现在最成功的一条生产线就是我们的方案班。我们的方案班的本质就是通过我们自己内部这么多年积累下来的这个创意超级符号的方法，带着大家穷尽，然后让我们来给大家提供判断的标准。我们当时就是上午的课会给大家讲到底是用通过哪些维度来穷尽我们符号到底有什么创意？ 1 + 1 从哪来？口号购买理由从哪些维度来提炼？然后我们你的团队来了以后呢，他们会有各种各样创意，然后我们老师在现场，我们来做那个把关的东西，就是正常的流水线，它有一个门，那个灯灯灯那个灯会亮，对，我们就是那个灯。我们会给大家提供一个判断标准，实际这就是我们这些年来在这个 TPS 上可能一个核心的产物吧，就是这方面的。好的。

说话人 1 13:14
行，老师最后一个问题啊。其实我们也在那个猫课那边也买了很多课了，是吧？包括就是你那 20 万的对标产品我也买了，在那块就是怎么样？就是您觉得那个，就是跟跟那个猫课那边的一个主要一些核心区别在哪里？这种。核心区别。对我们这种公司来说的话，就我同时卖两个课，就对我来说也是一个时间的问题。我们可能没什么时间去去上这些课。同时的话呢，我们还有一些就是。发展阶段。

蒋乘澍 13:36
嗯，蒋老师首先他是专注于电商的，他对于您提的很多可能就具体的电商问题，他可能有更好的解法，因为我们可能是更多是从这个产品啊，从企业战略，从品牌营销这方面给您提建议。那蒋老师他在这个整个运营，包括整个这个电商战略，他是非常的非常的有经验的。当然我我不太了解，蒋蒋老师那个课程具体结构啊，反正他这个肯定是有结构价值的，不然为什么我们跟他合作呢？对。

夏鸣阳 14:03
蒋老师也买了华与华的。

蒋乘澍 14:05
对，他也买了 5 套华与华的，是的。

说话人 1 14:07
对，上次也听他说了，包括那个他讲的一些东西的话，我们也是从他那边引流过来的。对，他在课上讲过这个事情，然后我们就正好有方面的需求嘛，他就是，所以说我也只是知道。区别点在哪里？或者哪个阶段适合听什么课？之前听了，就是前面我们踩那个品牌课的那个坑的话，也是因为听了别人的课，结果踩了踩了三年坑。非常亏，当时是。

蒋乘澍 14:29
我们方案班就有这样的，他去了好，参加过好多别的方案班，对，最后回来都不行。

说话人 1 14:33
是的。OK，我这边没啥问题了，正好 15 分钟，也没有耽误你。哈哈哈，谢谢。好的好的，谢谢各位老师。
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