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说话人 1 00:00:00
好的。我们公司的话是成立于2018年。做的主要是亚马逊跨境电商的亚马逊的，渠道里面。从最早的话铺货的。就什么产品都去做。到现在为止的话，主要是做一些精品，类目的话是聚焦在像刮痧板啊、筋膜刀啊，就中医理疗产品在海外。最早做的时候，这个品类非常细，嗯，非常小。但是现在这两年的话，海外这方面在爆发。我们大概也是从18年到现在，因为只做了8年了嘛。整个行业里面洗了，已经洗牌一轮了，嗯，现在算是留下来的几个国内比较少有的几个那个还在做的卖家了。

说话人 1 00:00:37
那我们现在人数的话是20个人左右。公司大概今年的话能做到将近一个亿吧。利润率的话，毛利还可以，20%多。然后净利的话，因为我们的人员工资比较高。净利的话大概就是8%到10%左右。现在的主要竞争对手的话是包括海外的高端品牌，就像大牌的 Kiss， 然后 Lansin、 Mootaa， 他们都走的品牌高端路线。价格普遍都可以定位在七八十美金，100美金这些状态。然后国内的竞争对手呢，就很卷。3到美金，5个美金。我们属于从那个最卷里面卷出来之后，就开始往上走，嗯，在走中高端。那我们接下来的话，就是核心矛盾就是海外的一些大牌已经占领了那高端心智了。国内从。让他疯狂比价。你现在只要是放开低端，立马就会被市场给强调。对。想跟高端，你没这个能力。那我们现在就是怎么样的破局？大概只能简单做到一下我们自我介绍。

说话人 2 00:01:27
你这两年增长情况怎么样？包括明年你觉得增长？

说话人 1 00:01:30
啊，行，这几年的话是这样子的。我们最高峰的话，当时是在18年成立之后，一直到23年，然后每一年基本上是两到三倍的增长。增长到一个4000多万到5000万之间的时候，就出现很大的问题。那几年我们开始想做品牌了。结果就是，其实那几年亚马逊的增量市场还是在的。但我们的核心的那个战略发生问题了，我们做去品牌。当时我们最重要的应该是快速抢占市场。因为把市场抢下来。那几年的话，我们走了三年弯路，结果就一直在5000万左右，没做起来。而且利润还打下来了，嗯，最高我们当时一年有1000多万的利润，结果被打到了那个。

说话人 2 00:02:03
打多品牌的，对吧？做品牌还那个。

说话人 1 00:02:05
对对对，非常非常麻烦的一个事情，这是我们，哈哈，三年时间，我们一方面是投入品牌打造的话，有几百万的吧，三四百万到500万左右吧，这样的。投在哪？这是投在了建独立站，然后投流，然后那个产品线，基本上都是投独立店。反这不是最重要的，最重要的是我们错过了当时抢占整个市场的时间。风口的时间。对，那个快速扩张。导致我们当时的表面上看好像你错，你反正只是投了几百万那个品号，但实际上我们损失掉了。

说话人 2 00:02:33
错失了发展的机会。

说话人 1 00:02:34
这个机会是三年时间。然后我们突破以后，从去年开始开始到处去学习嘛。我们就开始走出了一个低谷期，去年的话大概增长了，从4000万直接到6000万，今年的话应该到8000到9000万之间，明年和后年连续两三年的话，我们应该还会有一个50%以上的增长吧。然后利润率现在也拉回来了。前两年的话利润率因为做做那个品牌投入太大了。直接把利润率快打没了。2%、3%了。然后今年的话从调整了一下策略之后，今年下半年应该会回到一个8%到10%，如果明年做好的话，应该是净利润可以达到15%左右。对，目前是这样来做的。

说话人 2 00:03:08
有些品牌名叫啥？

说话人 1 00:03:09
叫 RenaChris。

说话人 2 00:03:11
啥意思？

说话人 1 00:03:12
我们之前买了一个国外的牌子。

说话人 2 00:03:14
RenaChris， Rena 应该是一个名字，对吧？就是。

说话人 1 00:03:16
对，它最早是一个韩国的一个牌子，我们当时的话，刚刚做亚马逊的时候，嗯，需要一个品牌嘛，嗯，我们需要注册的话，需要一年的时间，嗯，我们当时就特意花了几万块钱，嗯，从国外买了一个牌子，嗯，结果没想到它做起来了，而这个存在一个很大的问题，它的这个品牌的话呢，除了中国和欧洲，还有美国我们注册下来之后，其实在日韩我注册不下来，嗯，它一直是一个韩国的牌子，对，它也是做的跟我们很像，嗯，它做。大事，你是。

说话人 2 00:03:47
你这两天听完课，你觉得那个问题点在哪？

说话人 1 00:03:51
我们其实对于品牌方面的话，就有一个比较大的一个认知了，就我们以前其实对品牌，你看我们现在要建立的一个超级符号呀。超级话语，还有一些超级产品，我们是没有任何概念的。当时的话，我们说句实话，我们当时做一个 logo 也花十几二十万的，是吧？就是没有任何概念，哈哈哈，做的事情。啊，当时一听完。对，听完这个之后，这个真的是。正常。这个太啥了。就没有没有那种认知和概念的时候，你稍微有个人给你说一下，我们其实就起来了。

说话人 2 00:04:15
嗯，是的是的。觉得，啊，走了很多弯路。

说话人 1 00:04:18
非常多，非常多，我们在18年之前，其实我们是养猪的，我在我的猪场。跨行算是跨的比较大嘛。嗯，跨的挺大。结果一下子就就踩坑了。

说话人 2 00:04:27
嗯，我觉得你这个整个品类现在还是不错的，还是属于高速增长的区域，你的品其实也挺有特色的，包括我觉得你选的价格带挺好，就是中高端，不再低价卷，也是卡了一个比较好的生态位。其实我们前两期也有很多亚马逊的，做跨境电商的你现在每年推广费是花在哪边？

说话人 1 00:04:49
我们主要是在亚马逊上打流量。还有一部分就是我们也投了一些海外的社媒，嗯，像 ins 之类的。Facebook 这种。对，社媒，但那个效果的话。所以说不太好，我们就是相当于，像你刚才讲的一个问题，投广告是要赚钱的，是要卖货的，对，我们那个，说句实话，以前就是为了提高什么品牌声量，没什么意义。

说话人 2 00:05:09
嗯，是的。嗯，好，首先的话，对于你最大的这个价值哈，就是所有亚马逊，你现在投的这一个推广费，包括你的这个1亿的销量，你卖了那么多货，你核心，你你现在这个品牌名，其实它的识别度不高，对，Rena 这个，其实 RenaChris 它就是一个人名的一样的一个名字，对吧？对，大家这个识别记忆程度是比较。

说话人 2 00:05:33
比较高的，你要有个符号让大家，比如说我用的好，我马上推荐我的朋友，哎，你就买那个，马上能够，这个是不是就直接提升你的转介绍率了？这个是马上就认知你这个品牌，你有一个品牌储蓄罐，把你每年的这个广告费和营销额全部存起来，不然全浪费。特别是我们有很大的一个经验，特别是这种快速发展的这种品牌，你在这种快速增长期，要越早有这个超级符号，你这个钱越早存下来，不然的话全部就是我们讲猴子掰苞米，掰一个扔一个，这个是很大的这个浪费。

说话人 2 00:06:07
第一个符号首先解决，帮你有个这个，能够把你这个每年的这个1亿销售额和推广。保费全部存下来，这是最大的价值。第二个就是讲的符号和符号，首先是让你的产品更容易被看到。你现在还是亚马逊上投流，亚马逊上它对品牌曝光其实是限制比较大的，我们知道。对。可能能显示就是详情页当中有一些页面，还有一些拿回去包装的时候，大家能够有这个品牌的识别。但这个是很重要的，就是你在有限的螺丝壳里面，能让别人发现你的产品，记住你品牌，这个是超级符号的价值。

说话人 2 00:06:43
今天你看那个1号，你应该你有这个体会吧？这个是很精彩的，我觉得他们挺抓到很好的一个点。对于你们来说也是一样的，你其实产品有特色，让别人马上记住你的产品。把你的包装，你在详情页上一个很核心的一个点，就能够露出来。第二个，其实你后面，我觉得避开不了，可能会投 TikTok 啊，这些短视频引流卖货。它其实是短视频卖货视频。但卖货视频很多跨境电商原先就是推广产品，你有了符号之后，你这些所有的推广费用也变成广告费能积攒下来，又能够带动销量，又能够，以后你就是这种流量的，你就放放心花，为什么？因为全部能存下来，这是最大的价值，不会觉得，哎，这个投流投下去就收获了一年的销售额，没存下来。这个是很重要的一个点，第二个你购买理由，你现在广告语叫什么？

说话人 1 00:07:37
我们说句实话，我们之前的话一直就想着说是叫东方文化的西方西，名字好像我记不住了。说了一，反正非常的拗口。OK。对，主要目的是想让东方的文化让西方的世界中去落地，但是那非常不好做。

说话人 2 00:07:54
那肯定不对。对对对。我们那个，哎，你看那 tata， 就是，哎，就是一号，一一号是地毯， so soft， 解决了。对对。对吧？大家就记记住一个，就是口语。跟中国广告语一样的，你就是要有，其实对于你这个新品类更是这样的，大家一句话就能知道你这个价值，对于你的这个，所以对于跨境电商，其实在哪些地方积累品牌，能通过符号话语能够实现价值，其实我们做下来还是比较明确的。对于你来说，第一个哈，我觉得是你的这个产品，其实我们要快，要我们对你这个产品快速理解，大概就知道该抓哪些方向。像这种理疗性产品，我我们之前做过 SKG 啊，这些中在中国市场做的这些颈椎按摩仪。

说话人 1 00:08:36
哦，我在这边。SKG 为什么在国外比较失败？

说话人 2 00:08:39
是吧？我，对，我们当时他，我们在快速发展的，在中国是做的，海外这我们还没碰。所以我对于你这个产品，我们要快速，前期有是线上调研，会帮你找到你现在核心的一些价值点，以及快速了解你的产品的最大的特点是什么？这个是对国外要说的一句话。第二个四天方案班，你对你很大价值的，其实第一个就是符号，通过符号快速记住你的品牌 Rona 这个 Chris， 对吧？快速记住，但你这个命名记这样还是成本高，怎么通过一个花边啊，或者一个字标符号啊，记住你这个符号？记住你这产品，让你他的转介绍成本更低。

说话人 2 00:09:18
第二个是很重要的，特别是对新品类，就是一句能卖货的广告语。在海外上，一句能卖货的广告语，别人一下就知道你这个新品类到底有什么价值，不是什么东方的神秘的价值，而是一句话，让他知道，哦，这个是最好的产品。这个是广告语，而且是要有在地化，在海外英文就能够快速理解的。

说话人 2 00:09:41
第三个产品战略，这个就是理清楚你现在产品的，我不知道你们有没有这个问题，因为我们现在碰到很多的做亚马逊、做电商，他们 SKU 很多。内部哪一个打是流量产品？哪一个是金角产品？哪一个是银边产品？其实内部是混乱的。这个。最大的价值是老板带着团队，大家能够把这个捋清，力往一处使，这个是很大的一个价值。

说话人 2 00:10:06
最后第四天是传播落地，就是把符号、话语，还有产品结构理清楚之后，把这些符号话语放在你的包装，放在你的详情页，在你的短视频上怎么呈现，能够最大化的提升你的传播效率。然后在符号上，如果创意到位了，设计上手艺上差一点点，我们都会有核心的设计总监老师帮你们做调改。这个是我们整体设计的四天。班班的这个课程，然后对于你很大的，有个这个价值是六次的双月经营会，这个你之后要好好的这个用好，因为我们对于电商的这些，那个客户，他们经常叫我们怎么用的呢？设定课题就是不断的打爆品，因为线上的做，其实就是开品，开一个品就是一个增量，一几百万的增量，开一个品几百万的增量，开一个品核心就是你看到我讲的，一句购买理由，广告语，产品包装，海报设计的好，就能够提升原来这个销量增长，这个就是我们不断的把你的单品的开品上面的话语体系给。给梳理的更有卖货感，一个个产品帮你抓增量，这个是很大的这个价值，好吧？

说话人 1 00:11:16
OK， 诶？

说话人 2 00:11:18
你说。

说话人 1 00:11:19
好，华总，你想了解一下，就是您这样的话，就是这几个方案我都明白，主要是品牌那个推广的大的方向，是吧？这一块的话，然后对于这种团队的，比如组织架构，或者说是这这一方面的话，会有一些一些指导吗？

说话人 2 00:11:32
组织架构我们不是专业设计，但是像培养人在品牌方面，品牌怎么搭建？然后人员上面的一些怎么管理？其实你们到现场可以跟我们沟通，我们还有很多管理经验。特别是你们到我们公司，为什么一定方案班开在我们公司？我们公司的管理技术是非常高的，哈哈，你过来之后，那个你这方案班这两次很多人那个访谈，他们是过来。很惊叹华与华的管理技术，你过来肯定会很震撼的。在这上面，你应该能学到很多，这个到时候你到现场，这些我们可以聊。好。好吧。

说话人 1 00:12:03
好的。老师，我想说一个问题，就是因为我们最早是从制造业出来，就养殖业吧，嗯，不算制造业，就是养猪养养鸡的。我们其实当时在养猪，我们本身对于技术，还有对于这一些管理是非常严格的。之前我们在猪场的话，基本上一年，我之前做过猪场厂长，算是一个部门总经理吧。要管理水平挺高的。对，我们大概就一年一年的话，已经创造几千万的利润了。后面就是因为养猪行业不行了嘛，才转行这个行业，但是实际上我们在。在那个农牧行业里面，它的那种养殖水平是比较高的。这个行业里面相对来说是比较粗放的，我们说句实话就是比较粗放。是的。对，但是我们比较大的核心的问题是，那个实体经济跟那个虚拟经济完全是两个体系。对。我当时前两年就是用的那个实体经济的那种，我精细化管理，结果我们错失了很多机会。对。反而现在他是抓方向很重要，方向一旦做错，我们基本上后面几年都是白走了。是的。嗯，这是我们现在目前要面临的。

说话人 2 00:12:54
我告诉你，电商其实线下那个，为什么呢？因为线下整个竞争是比较，没有那么激烈。线上竞，你这管理竞争是完全不一样的，对不对？你今天出一个品，明天马上被抄掉了。是的。线下因为它整个竞争比较少，所以比较发展稳定，所以你钻研到精细化管理。但线上为什么我说后面六次的服务要抓开品呢？其实线上电商、跨境电商，抓这个增长就是不停的找开品、找开品，就是金角奠定出来之后，这个品牌有影响力了，不断的一些小的品类怎么开？这个快速的抓，速度比这个有时候完美更重要。所以这个就是抢盘机会。

说话人 1 00:13:37
是的，这个我们也是在今年的增长也是来自于做了一些改变了，确实也是往这方走的。目前来说，我们的开品的方向方面应该是还是点状的，还没有形成你说的一个金角银边，那个草肚皮嘛。没形成体系。那我还是有一个问题啊，嗯，想了解一下。就是我们之前其实也志水过来的时候，也是通过猫课的。就是蒋辉老师那边，我们也报了蒋辉老师的很多课啊。就是这两个课的在选择方面，包括最近的话，我们可能有，我今年接受三个，嗯，还有一个叫志方智库，王志刚老师那边的。就是。对，我就做个对比，是吧？就确实每个人主打。那个方法点不一样，我想了解一下，比如说目前我们所在的位置上来看的话，就应该怎么样去实践？我的知识点也比较有限，如何去选择这几个？

说话人 2 00:14:24
王诚老师我不了解，但那个蒋老师是我们合作，他也是我们客户，他也是方案班的学员。他们会在整个电商上的管理上是非常专业的，我们不是偏管，我们我们核心是通过品牌符号帮你抓增量，产品开发上我们是直来帮你通过开品，具体的这些招话语帮你找增量。然后蒋辉老师那边你应该经常接触比较长，也比较熟悉了。他在管理上技术是比较强的，所以说侧重点不一样。

说话人 1 00:14:56
确实，因为今天来了之后的话，收获还是比较大的，嗯，这几天。关于体能方面，这是你们这个短板。我自己说，我这边的最感受的，这个可能是黄老师这边啊，就是，嗯，黄老师，他就讲那个精益生产方面。其实那个跟我们那个在猪场落地是一样的。

说话人 2 00:15:12
哈哈，你的卡。

说话人 1 00:15:13
我们猪场可以控到什么程度？一头猪一年产多少个仔？每个仔必须都重，而且尺寸之间，大小之间不能差多少，百分之多少，这个其实我非常非常喜欢。

说话人 2 00:15:21
哈哈哈，但是我干过工厂，干过这些年，对这个都很知道这个价值有多大的，这个是。

说话人 1 00:15:26
对，就是您看这个能结合到电商行业里面去了吗？就这种精益管理的方面，直接到电商里面去移植的。

说话人 2 00:15:31
我跟你说，你到我们公司来看，你的体会会更深。我们是从2014年学丰田生产管理方式，我们把它用在创意页，你就知道我们的管理水平有多高了。所以到时候你到现场，我们为什么一定要你们到公司，带你们参观一圈，你就知道这个管理的技术差别在哪。好吧？这个到时候我们，这个你到我们公司，我们再，你就再体会。好吧？好。好。行。好。

说话人 1 00:15:57
行。

说话人 3 00:16:10
对。

说话人 2 00:16:14
你好。你好。
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