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钟孟宏 00:00:00
好的。

说话人 2 00:00:03
中午大，你要不那个快速讲一下你现在核心的企业及核心卡点是什么？然后分享一下。嗯，好。

钟孟宏 00:00:13
好，我们其实公司成立有快十年了，我们公司的话一直以来就是做大健康这个事情。然后早因为我们是小红书发家，小红书做起来，所以最开始的话，因为我们就是做免费流量。所以当时的话，我们就会做很多很多的品牌。因为单个品牌的话，你做久了的话，第一个是热度会褪去，消费者不买了，第二个是平台，它会把你的品牌关小黑。就不给流量了，所以我们就孵化了一大堆的品牌，包括你们下午在提王饱饱，当时我们他也打了我们一波。打了我们一波羽衣甘蓝，我们当时的品牌叫自律农场。然后巴西莓粉就被他签了一个。一个代言人就把我们给搞没了。对，但他们现在也没了。然后所以其实我们的这个类目，我们自己的体感是生命周期都特别短，尤其是因为他的产品没有及时的反馈，就是消费者没有。没有体感，所以就没有复购，所以其实我现在觉得比较大的卡点，产品上面有问题。就是我的产品它不太能支撑。不太能够支撑一个长期的生意吧。但是对，但是我们，但是我们现在手里最好的这张牌，就是这个事情，就是，所以这个我们现在的这个，拿过来的这个小狗片。

说话人 2 00:01:33
你可以传给我看一下。

钟孟宏 00:01:34
小狗片其实就是当时的众多品牌中跑出来的一个，最开始就是都是这种大盒的，这种小盒子后面只降价了而已，所以其实当时是。他没有把小狗给我寄过来，但是但是当时最开始就是这样子的。就是这个。小红书上面爆了，因为当时我们功效很多，有美白，有减肥，有长头发，各种的，我们都有做，就是偏概念的了。那这个包装的原型，它也是抄的韩国的一个叫做卡卡欧，他们有一款包装就是这个样子的，嗯，卖一个维生素片。所以我们是复制了它的，就是直接只是换了个，它是小熊，我们就换了其他的动物。所以这是原型。

钟孟宏 00:02:17
就，当时这个火了以后，我就说那就把猫猫狗狗什么东西都开出来吧，所以一系列就出来了。后面这一些就基本上就默认。因为这些产品都，就是他们没有市场不够大。市场不够大，我们后面就做到这个去。然后刚好当时的话是有另外的品牌，万一来看到我们这个产品，把这个白芸豆打起来了。所以他们就进来了，就打我们，那我们就也借了这个机会，就是大家，他们帮我们把市场给打开了，就是大家开始认识到白芸豆，因为我们原本就是，我们原本就是个几十万的一个小生意。就很小，但是他们打完，我们就就借着他那一波他。啊，我们就说我们含量不足。于是我们一看我名字就开始变成了燃燃3，燃燃1500。3000到4000，到今，到今年都是 Ultra。就是有点像苹果发布会一样，不停地在迭代。

说话人 2 00:03:11
就是成分含量，是吧？有4000的意思。

钟孟宏 00:03:13
对对，那个就是里边的含量，你就要看这个，你可能会看到，哦，对对对，嗯，强调这个事情。所以是这么发展过来的品牌，嗯，所以这是我现在手里边最好的一个金角产品。

说话人 2 00:03:24
嗯，多少钱？卖了多少量，现在这几款。

钟孟宏 00:03:28
我其实我不清楚卖了多少量。

说话人 2 00:03:30
不清楚卖多少量。

钟孟宏 00:03:31
对，但是就这款产品是占到了，这个产品2025年，就是去年，最好就是到8。千万的一个体量，就是这个项目，它占了99%。对，我们去年的话，其实就是说，我们在给自己做定位的时候，我们在定位说我要做成燃燃的，我就做白芸豆。这个事情，就是做餐前阻断这个事情。把这个变成一个这个牌子。但我的合伙人，我们就发生争执，我就觉得说这个，首先是它没有体感，消费者感受不到，它不像东鹏特饮，嗯，不像那种西梅饮一样，嗯，要不拉，要不让你就是感觉睡不着觉了，嗯，这种感觉，所以我们的东西。他就我们认为就是他不太能够，就是他对他讲的是不太能够支撑长期。所以这个是我们现在会有的问题。那我们就调整定位说，那我就做成一个减肥品牌了。我就把它调成一个品牌，所以去年的时候我们就把所有相关的减肥产品，就都用这张狗，当个贴片一样。就贴贴贴贴贴，就是各种的黑咖啡，各种羽衣甘蓝。各种跟减肥挂钩的产品，我们就给它贴了个遍。但是卖不好。就是就是这个可能就是我们你们说的炒作品或者临编这个事情。对。对，但是可能因为它本身这个产品没得打爆，所以它。并没有外溢的流量，所以到今年我又得改方向，我就给员工，大家已经对那事情。什么信心，因为去年没搭起来。但是其实是销售能力没跟上，那么接下来这个问题就是变成，我就跟他们说，今年那我们就做，我们就一个，就是因为我们原来是很多品牌嘛。尤其去年我们其实，我们公司就是多，还是在多品牌的策略，就是跟品蹭流量。去年有一个叫青藤生，我们自己做了一个青藤生机的品牌。然后蹭了抖音的一个喜纯的一个品牌。我不知道你们有听过喜纯吗？

说话人 2 00:05:27
我听说过。

钟孟宏 00:05:28
听过啊，喜纯喜纯做传统滋补，所以。但是我。其实是我们并不是完全是因为他们品牌的原因，就是，是剂型的原因一起带动我们这两家品，品，品牌成长上来，所以我们跑了一波。

说话人 2 00:05:42
好，那个，你们现在我大大概了解，你们现在每年大概推广费大概占比多少呀？

钟孟宏 00:05:47
推广费，广告费。这个我没有统计过。

说话人 2 00:05:50
没有统计过。

钟孟宏 00:05:50
反正就就利润就最后的利润就卖。

说话人 2 00:05:53
就纯利率是吧？对。那还挺高的，可以。

钟孟宏 00:05:55
对，所以那个推广费其实就是佣金，推广。对。我们其实更多的是佣金的。

说话人 2 00:06:02
佣金是比较多的。

钟孟宏 00:06:02
因为我们公司之前都是商务达，就是靠达人带货，抖音就给我们拉大了，带一波，但是今年就没了。就是掉量掉得特别厉害。

说话人 2 00:06:12
对。嗯，我大概知道你现在，你们，你这两天听下来，你觉得你的核心的解决的问题在哪？

钟孟宏 00:06:23
我听下来，我觉得这个是我们另外一个产，另外一个品牌，嗯，因为我们也也也也裂变了多的类。多品牌。就是这个是针对小朋友的。这个是针对小朋友的。他是这个产品是我们里面的金奖产品。他是打止咳的。就是一个橘红膏，然后有专门命名叫益缓舒，但是那个商标一直说注册不下来。

说话人 2 00:06:47
那你现在品牌有，核心的品牌有几个？

钟孟宏 00:06:50
现在我就把其他都砍掉了，就剩下这两个。

说话人 2 00:06:51
就这两个，一个卓正尔康。

钟孟宏 00:06:53
对，这个的话，我因为我来之前我都看过书，嗯，都把把把华与华的书看完，然后来了，当然我来了以后还是感觉吸收到很多新的东西。然后这个的话，我就会感觉，可能会更像葵花一样那个案例，就是这个我自己的思路就是这样子去做。但是这个品牌的话，其实我自己心里是。我我我听下我最大感觉就是我，我是不是应该去线下？就是我得，因为我现在，我现在真的问题就是，最后他们老师讲的案例就是流量依赖，就是被平台卡死了，不给我流量了，嗯，就是各种的。

钟孟宏 00:07:26
卡减肥。减肥又是不黑五类，又不合规。对。然后又各种的。就是，反正就是你看我们包装。原本其实像我们讲的，说超级符号要放大要放大要放大，但是我们其实就是泡燃，我们的产品名从一开始要燃小控热。然后控热又不能用，我们就改了，叫燃燃1500。然后那就燃燃现在也不给用。

说话人 2 00:07:48
你们商标是燃燃还是燃燃1500？你们 TM。

钟孟宏 00:07:51
这其实是个品牌，这个是产品名。

说话人 2 00:07:53
我知道我知道。对。那你的品牌名叫燃燃咖素。

钟孟宏 00:07:56
这个是后面买的一个名字。

说话人 2 00:07:58
买了一个。

钟孟宏 00:07:58
但对，本来更大的，但是也是因为。的话，它平台一识别出来你违规，所以它就觉得燃是暗示了减肥，就是我们当这包装一展示出来，就违规，就没流量，就封号，就公司就。

说话人 2 00:08:10
就是命名的问题，是吧？

钟孟宏 00:08:12
所以这问题，但是呢，你不叫燃吧。

说话人 2 00:08:16
对啊，那你卖卖货就是因为你这个名字好啊。

钟孟宏 00:08:19
对啊，就是当时就是名字起，我我就是合伙人，你看这名叫元气小青柠，这个叫葡萄子美光白，就地图名字都知道这个东西是美白的，就是就是这种感觉，但是现在就是其实在讲超级符号，我就，我就，我我也在写我的母体是什么东西。我们其实没有什么问题，就是然然这个事情。

说话人 2 00:08:38
然后这个小狗也是一个，不是你们商标，也是你们利用一个图像而已，对吧？对。

钟孟宏 00:08:43
你看他就每个版本就换个动作。对。然后。

说话人 2 00:08:47
你们现在核心的还是这个，是占90%的销量。嗯，这个是等于你新起来的一个这个产品。

钟孟宏 00:08:55
这个大概做3000万的销售。

说话人 2 00:08:57
3000万的。

钟孟宏 00:08:57
这个就做1000万，这个就做7000万。

说话人 2 00:09:00
7000万。

钟孟宏 00:09:01
然后大家说的那个喜纯那个辅食膏。那个就7000万，那那个今年就变成700万了，基本就没了，所以剩下这两个。

说话人 2 00:09:08
嗯，好，我他是这样的，因为你整个品类我们也接触比较多的这个。其实第一个像你所有的这种品类，也跟日本的这种药妆啊，或者是他们药妆这种品牌是一样的，就是它的生命周期都很短，像酵素啊这种产品，其实都是一阵一阵的。对。一阵一阵的。但其实核心对于你们来说，你们还是，为什么我就想要这个形成品牌呢？我们详细的研究过日本的一些这个药妆品牌，包括小林制药。他们几百个 SKU， 核心的话就是不断的开品的能力，这是他的本，他的企业核心的竞争能力。但是他好就好在，他把所有的这种开的这种小的品全部集中在小林制药。他的品牌上，所以他推出每一个款的时候，他的渠道是现成的，消费者已经对小林制药有这个品牌认知了，他的品开品又有这个购买力。对，它的营销传播成本是一直很低，所以对于你来说，其实你原先走过的路就是多品牌，一直就是靠品类的趋势，你们抓得很准，抓准一个就增长一个，抓准一个增长一个。但是后面的你这个流量，人家竞争过来的话，其实你就很难竞争了，成本会越来越高，其实是核心这个点。

说话人 2 00:10:22
所以我觉得我来判断的话，我现在还不能再判断，你这几个品牌啊，到底是主动哪一个？但是一定是在你现有的基础上，先奠定一个符号，就是想的，比如小葵花，我们就是那个。小葵花的超级角色，那个奠定下来之后，你放所有产品之后，你，其实你们很强的能力是这种模仿开品的这个能力，但是要做的是把原先的这些流量，每年那么多的流量，固定消费者认知，这是一个老品牌，已经做了那么多年了，而且之前的产品也很好，现在出的这新品，我马上认知，不是每次都当一个新品去打，不然的话挺难的。

钟孟宏 00:11:01
其实还是回归到产品上面。像小林制药，他们小食大于的书我也看。所以其实我知道他们是怎么玩，但是因为日本的药，日本这种药企的话，它里面可以，它的成分的话，它。是可以加药的成分在里面，所以他有体感。

说话人 2 00:11:16
而且他们广告法没那么严啊。

钟孟宏 00:11:18
对，所以其实国情有点不一样。所以我我现在第一个定位的问题啊，我第一个定位的问题就是，你们在讲说是餐饮店，他他首先他的产品是他的店，在在讲西贝那案子的时候，我看书我觉得这东西对我有启发，所以我在思考说，我应该变成一个店的一个形式，就是我就是一个健康养生，就是生活化品牌，就是这个东西，包括我今年都会，把这个东西翻译成一个中文名，就是一坨森，就是取了个森林的森，就是因为我们都是小猫小狗小动物。我就想说我的店里面大概的形象就是狗就代表减肥，兔子就代表美白，就是一个 IP 代表一个东西，就是这种思路，但是只是自己这么，自嗨啊，所以我其实没有得，没验证，想要听你们听听你们的想法是什么样子。

说话人 2 00:12:07
第一个我帮你第一个你肯定是我说首先一个点，就是你要形成这个品牌资产，然后带新品，你这个认不认可？

钟孟宏 00:12:15
我认可这个。

说话人 2 00:12:15
认可，好，第二个你前面说的那个路子肯定不行，就是你这个进来之后，它有一些我们做那么多品牌，有些很明确的，有些路肯定是不能走的。就比如说你要打。就是多，多 IP。绝对不行，绝对不行。因为你的这个营销资源会分散，而是所有的当时都是集中在一个核心的这个品类上，一个核心的这个 IP 上，因为你想每个都分配，其实消费者都记不住的，他只是当做一个各种各样的图像在这，他不是你的品牌资产。你打品牌，我们到时候如果是往 IP 角色这个做，一定是打造一个极具有记忆度的，你看华与华的 IP 都是极具有记忆度的，这一看就知道，因为你这个小狗它是一个很普通。通的一个小狗，别人用都可以，它不是你，它不是你独有的。

钟孟宏 00:13:03
同行就抄我们，就是改了小狗的眼睛。

说话人 2 00:13:05
对呀，等于说你你你把这个东西卖好了，我看到你这个包装好，我现在一模一样抄，名字不叫这个，我倒要。

钟孟宏 00:13:12
他们叫然然一万，他们就跟我们拼数字，然后就把狗改成猫，改成什么，就是改成老虎什么的，就改，就稍微改一点，消费者就迷惑了，就。

说话人 2 00:13:20
因为这东西不是你独有的，很简单。对。因为这个东西我们那个，你商标核心必须得能够注册，注册之后它有独特性，一看就知道是你的。首先这个上是，首先是我可以告诉你一个很核心的一个点，就是对你来说，第一我们积累品牌，第二个。这个超级符号，可能是角色，也可能是花边，也可能是你的品牌名，但是它一定是有独占性，而且是很明显，大家一看就能够识别出来。其实你的现在这个命名啊，我不讲然然那个咖座，就这个命名是很难读的，读不出来的。对。但消费者是读不出来的，我买回去我也介绍不了别人，对不对？嗯，所以你的成本很高，其实你真正卖货的是然然是很好的，但是他这个你现在在流量上又有法规上的制约性，其他人模仿你门槛也很低。所以这个是你现在核心的问题，你要形成一个自己不能被模仿，能够独占的一个超级符号。

说话人 2 00:14:15
通，首先第一步，先在你现在有一定量的这些产品上，让消费者马上记住，原来我用那么多年的那么好的产品是然然咖做的，比如说他就知道原来这是这个品牌，你未来推每个这个品牌，把这个符号放上去，他就知道，原来我一直买的是这个品牌。就是这，首先品牌解决第一步是这个，第二步我们再去思考这个产品开发上，每个产品的这个创意是什么？

钟孟宏 00:14:44
对。

说话人 2 00:14:47
其实你的体量，你的现在利润率还是不错的，整个是相对比较健康的。但是像在这种品类上，核心的话，还是得建立，我们做所有的大的咨询案子，第一。做的就是先奠定品牌资产，把你原来用的这些品牌资产全部积累在你，全部把以前浪费的钱全部捡回来。我这个是，我大概就，我们就时间有限哈，我就给你核心的大的切入点，是你现在最大的浪费和最大的痛点，其实你卖了那么多年，以及做了那么多品，那么多爆品，其实没有让消费者熟知你的品牌。

说话人 2 00:15:27
第二个你推每一个品牌，你的成本都是当做一个新品牌在推的，这是一个核心的要解决的一个问题。这四天方案班，你进来的话，就首先要得要解决这个问题，符号，话语，一句话，你的品牌。第一个是我们在战略判断，帮你判断一下，哪个品牌是值得真正投入的，去把它打造的。但是这个我们要了解你的整个经营，几个品类我们大概了解一下情况以及基础盘来进行判断，这是第一个事。第二个事情就是奠定超级符号，把在这个超级符号，在你现在已经有这个几千万、一个亿的一些品类上，把这个品牌快速的积累起来，大家认识你这个品牌，这是第二个，四件方案班就能做的这个事。第三个是产品战略，就是你的整个产品开发路径，就我今天讲的核心内容，哪个。建立金角，哪一个是银边的产品，放上就开卖的，哪些草肚皮该怎么去收拾？这是你们内部要达成一个战略共识，这个你们内部其实你讲前面讲，你们还是有很多一些团队分歧的吧，对吧？这个是现场，我们会给你们方法，一些案例，你们会现场进行探讨，我们帮你们来进行这个评判，有这个标准，这是一个核心点，好吧？那个其实对于你最大的还是价值很大的是6次的双月经营复盘会，这个是如果去来用的话，你要把这个用好，因为第一个是你的品类在，你现在找达人去推广。

说话人 2 00:16:53
以及找这些投小红书啊，一些图文视频当中，怎么把你的品牌资产继承上去，让他们帮你推广过程当中积累起你的品牌资产，而不只是推货，不是只是推产品，把这些流量用起来。第二个就是每一个阶段当中，我们设定课题去把每一个品的购买理由再去提升。整体的话是这样一个阶段吧，我觉得是，

说话人 2 00:17:24
差不多这样，你还有什么问题吗？你觉得？

钟孟宏 00:17:31
没有。但是我来肯定是希望说你能够一句话就让我，嗯，掏这个会费，其实我这个动力很足的，但是，我也很喜欢你跟夏鸣阳。对，所以我现在脑子里面的东西是，我不知道说我该怎么动，该砍哪些，该推掉什么。

说话人 2 00:17:53
我刚才是这样子的，我们其实做保运品之前是遇到，也是遇到很多这个客户，你现在有一个很核心的一个问题，其实现在你那么多品牌，第一个你有没有很明确的要投哪一个？要建立哪一个是品牌，你有没有很明确？

钟孟宏 00:18:09
这两个肯定是两回事。

说话人 2 00:18:11
是两回事，对，两回事。我们做哪哪一个是你？比如说做你这个很明确做这个，哪个是你的要投资的品牌名？你也不是很很明确。

钟孟宏 00:18:21
也许然然咖素有就是它，没有。

说话人 2 00:18:24
对，如果是现在的判断，就我觉得这个是没有用的，然然咖素是你的核心的一个核心点，它这个是比较相对比较好记的一个名字，包括它有这个命名的。第二个其实光是然然咖素，你在品牌积累上，你没有一个符号，没有符号还是我讲的一个核心问题，就是你现在打每一个品，你后面再做一个爆品，等于从零到一开始打。你现在每年卖出的就8000万吧，8000万你投这个广告费用，所有的投流费用全部都是成本。

钟孟宏 00:18:52
就像我觉得安咖素的话，它很明显，它好像就只能够做减肥的事情，它就干不了这些事情。对。感觉跟我整个盘子。

说话人 2 00:19:00
不是的。

钟孟宏 00:19:01
就是我得，就。

说话人 2 00:19:05
你看小葵花。

钟孟宏 00:19:06
不要贪心的是吧？你的意思就是。啊不是不是。我不要去贪这些场景，这些就另外再去，再去单独起 IP， 起做场景的，我这个场景就固定，就就是极致单品的大策，就是。

说话人 2 00:19:18
不是不是，不是大单品策略，是你这些产品可以做，但是不用再去开别的形象再去做。你在这上面奠定一个超级符号，放在上面照样能卖。

钟孟宏 00:19:30
所以你看我这里，然咖素好像也用不了啊，一个美白产品叫然咖素，感觉听上去怪怪的。

说话人 2 00:19:36
我觉得你觉得小葵花，你恰恰原先做瓜子，你觉得做每日坚果怪吗？

钟孟宏 00:19:42
不怪，他们很关联。因为。这个不关联，因为消费者的就是我上周三才去找，去蒋飞那一边。就是他也在跟我讲说第一性原理的事情，说消费者第一性原理是有没有效果，所以这个名字其实就会对他的。

说话人 2 00:20:02
我觉得我很明确的一个判断告诉你，不用这个你很比较纠结，但是我们做那么多品牌，我有很明确判断。第一个，你在这个上面奠定的品牌，完全可以在这上面进行复用，没有任何的。小林制药他做那么多品类，一个旺旺你知道，一个品牌他又做医院，又做零食，又做食品，完全没有问题。你现在的，因为你还是，你自己设定一个大前提，觉得你在这个命名上做这个产品，就不能做这个产品，做这个产品一定要做第二个 IP 才能做，其实完全不是的。小葵花在药上面做出了这一个品牌认知，我们出益生菌，出，甚至出那个退热贴，完全都可以覆盖。

钟孟宏 00:20:41
可能得从我们公司的品牌库里面挑一些名字。

说话人 2 00:20:46
要具体看，要去内部判断，因为我们也有很多方案班的学员要跟我们一开始命名上就要开始这个帮他去做判断，这个是要看他情况。

钟孟宏 00:20:59
好。

说话人 2 00:21:00
好吧。好。好。
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