
床前超人
蒋乘澍 13:15
你们品牌叫什么名字？

夏鸣阳 13:17
对对，你讲一下您的这个公司的情况，课题的需求啊。

说话人 2 13:23
公司的是这样。我们公司呢，品牌是注册的。注册商标是床前。

蒋乘澍 13:31
床前两个字。

夏鸣阳 13:32
对。

说话人 2 13:33
床前超人也是注册商标。也是注册商标。床前超人熊猫也是注册。是吧？当时呢，我就想去做一个，注册一个新公司，后来不允许注册床前，后来就前超人，北京国际养生科技有限公司。

夏鸣阳 13:49
公司名叫这个。

说话人 2 13:50
对。主要的产品呢，我目前是确认的是做床前的，你们睡觉嘛。就床前深睡眠。它是一个体系，它不是个单独的一个产品。我们目前呢，从我自自我开发了一个系统，五命学。五命学呢，是从水木火土金，把人体的整体的，因为五行和我们的命相融合，就是五命。那么五命我们每一个人，我是研究长寿的。想长寿非常简单，你要睡。我们历史上有记载的最长的是。活 800 年的，可能你们大家都知道，那个人呢，睡可能就睡了 600 年。睡眠长，睡眠好，你才能活得长寿。所以我从这个五明系统里面，从水木火土金这个角度去找到了相应的各个产品来组成的这么一个体系，专门的把每一个人，我在北京也测试过，任何人，不管你是什么场景，不管你是因为病呐，或者是劳累呀，或者什么原因睡眠不好的。到了我这个场景里面，我都能让你睡，而且是深睡眠。所以说，这样在这种场景呢，我就把它重新成立一个新公司，来做这么一个床前的这么一个事。目前呢，我有这个，第一个这个品牌肯定是独特的。第二个呢，我就注册了一个超级IP，就是一个熊猫穿着一个超人的衣服。这个被我注册下来了。那么我的现在的品牌谚语呢，或者用你们的这个口号来说呢，就是床前明月光，床前深睡香，是目前这个。

夏鸣阳 15:42
嗯，有产品的图吗？或者说您的产品呈现的是个门店还是什么？有照片吗？

说话人 2 15:50
我目前呢就是只是一个公司，一个办公室，还没有门店。产品呢，我现在是委托其他几个厂帮我正在生产。

夏鸣阳 16:00
就是。产品是什什么产品？是个床呢？还是？具体是是。

说话人 2 16:06
如果是从，从从水开始出发，水呢，我用的是床前水，就是清水剂。就是在水里面注入氢气。这个已经测试过了，对睡眠有有好处。那么水是把人的通道打开，到木呢，有一个养骨神器，就是我们每一个人，如果你睡不好，主要的原因，我们说有什么压力大呀，或者有什么基础疾病呢？但是实际上的核心是你的脊柱，就是我们表面的压力很大，压力大应该怎么办？可能这样的，但是如果你拉伸，就是因为我本人是学医的，是骨科大夫。只要把你的脊柱一拉伸，所有的压力就释放了。所以呢，我自己搞了一个养骨神器，这是一个用地来接。

说话人 2 16:57
第三个呢，就是很多人的烦心事，是因为心不定。心不定呢，我一个比较好的功法，我让你马上心定，一秒钟能够定下来。第四个呢，就是土，土我用的是什么呀？我用的是一个床垫，是目前一个非常好的床垫。这个床垫有什么好处呢？我们将今天是老师讲的是有，这边有一个合作伙伴，问我什么？零压。零压在 10 年前、 20 年前，甚至 5 年前都很火。但是零压呢，后来我发现一个问题，什么？就是你在长期的这种压了之后，它那个和床，那个床啊很吻合，吻合之后呢，实际上你睡第二天还是有点疲累的，这个我测试过。

说话人 2 17:49
那么我就选了一个新的床垫，就是第一个你摸起来相对比较硬，因为我们中国人喜欢睡硬板床嘛。但是你通过你的温度，我们人体的温度，它那个感知，你 37 度的人一睡上去，它那个有一个局部的很小的那种变软，就是让你符合这个床。接着呢，不动了，就支持你一整晚上，到第二天你就很舒服。所以我选了这么一个床来做的。这是金呢，金呢我用的是，因为我本人是练功的，在山里面也待了好多年。那么山里面一个，比方说一个武当山，或者是一个我们所知道的，嗯，龙虎山，嗯，道家练功就是这两个山嘛。在这山里面，第一必须有山，海拔有一定的高度，第二个必须有水。那么我们一个山一个水能够，我们现在用科技来测它有什么好处？就是负氧离子特别的高。我们比方说像广州，广东市区它也是 200 到 300 的负氧离子，在一个山里面比较好的，我们能测的大概是5000，就是有瀑布的地方啊。如果说经过这个仪器一调。好的可能到1万，我这个机器呢能够最高的能够到 150 亿，就是普通的机器是 20 亿。

蒋乘澍 19:09
你的产品是？

说话人 2 19:10
百，负氧离子，这样，使得用水木活的金这个体系，任何人到了我这个地方来，我都能让他深睡眠，是这么一个东西。

夏鸣阳 19:19
你这套产品还在生产当中？

说话人 2 19:21
对。

蒋乘澍 19:22
什么时候能开发出来？

说话人 2 19:24
开发出来我已经搞完了，实际上，就是只是第一个是别人的产品，我换成我的品牌的名字。

蒋乘澍 19:33
产品都是现成的。

夏鸣阳 19:34
是，我是这样，现在我们还没看到产品。我知道。然后你刚讲那套话语体系呢，确实，反正有点会超出我的理解啊，因为我现在也也想象不到，我现在很很难对这个生意这个事做出判断，以及给到您的这个建议。因为刚刚讲符号话语那个，其实都是在得有生意基础的前提下，我们再去判断判断那个。所以可能这个阶段还不太适合那个进到方案吧，等您后面产品如果出来了，诶，有形的产品出来了，您在市场上做一些测试啊，看看一些反馈啊，或者有一家门店。先出来，先做着，先看一看。到后面我们有合适的这个机会，诶，到时候您拿具体产品以及一些反馈，我们再来讨论会比较好，对不对？

说话人 2 20:24
我我我想的是这次来来华与华，我就如果可以的话，我就想把第一次把战略定好了，以后就不变了，就这么一个，所以奔着这个目标来的。

夏鸣阳 20:33
嗯嗯，那也可以，就是还有一种就是有些也是从 0 到 1 初创的时候，他就来上方案班，但那些我们比较好判断，就是他知道要做具体的什么产品，他有具体的对标。我们也能知道这个产品是什么，但是因为您刚才讲的这套，没有看到产品的图，也没有具体的对标的那套金木水火土的一些对现成的对标的系统，我们现在不太好判断，是这样的。

说话人 2 21:01
你的意思是已经成型的图片，对吗？

夏鸣阳 21:04
对，就至少这套，您刚讲的这套产品，它呈现什么样子的？在是在一个门店里面，就您的商业模式会是什么样的？以及这套收费。

蒋乘澍 21:15
这收费，说白了就是你这套东西准备怎么卖的？

说话人 2 21:17
准备怎么卖？卖的就是体验。

蒋乘澍 21:21
必须是体验。那怎么体验呢？是在门店里还是在哪？

说话人 2 21:25
我现在在在办公室呢，我这边有一个 200 多平方米，大概 300 平方米的一个空间，现在是空的，我这个时候呢，会把它布置好，就是有有有一二三四五。

蒋乘澍 21:36
您的那个办公室在什么位置？

说话人 2 21:38
在北京那个长安街，就沿线。

蒋乘澍 21:41
沿线，那您是准备怎么去哪找客户呢？

说话人 2 21:44
现有的是从我的身边人出发，最早最开始只能这样子的嘛，或者是通过发朋友圈，发这个，因为前期他有一个信任的问题要解决，能够信任你的，只有你的朋友圈会比较信任。

蒋乘澍 21:59
是这样，我跟您说一下，我们不是不做 0 到 1 的项目，嗯， 600 万我们肯定不做 0 到1，但是方案班有一些 0 到 1 的客户。但是比方说我上一期来那个 0 到 1 的客户呢，他是很明确的，他的团队已经搭建好了。产品我就是要做这个细分品类的这个产品，我就是在淘宝，抖音上卖。所以他来方案班，他拿的东西是非常明确的，就是我要做一套产品的包装，品牌名字，品牌符号，购买理由，这套东西他怕拿走回去就用了，这是很明确的。但是刚才夏老师说的意思就是您目前的商业模式，其实现在还没有看到，因为您的产品其实我我听下来是非常独特的，就是构想是非常非常独到的，而且我我给您一个建议，其实您非常适合做个人短视频IP。您未来推广可以尝试一下做短视频的IP。

说话人 2 22:41
我知道。

蒋乘澍 22:42
对对对。这个。这很适合您，这个就可以帮您帮您拉来客源嘛，但是这客源呢，像您刚才讲，要么就是身边人，是吧？拉到你下去体验，或者我们开会销也可以，通过这样的方式，去转化，也可以，但是这个东西需要可能啊，需要一段时间的试验，因为第一，目前产品我们没看到，第二呢，您的这个模式也，没有尝试过，所以我们说可能现在没法推荐您来方案班，是因为您交了这 20 万以后，拿回去以后，没法立刻用，这钱对您来讲可能是浪费。

夏鸣阳 23:14
就是。

说话人 2 23:15
对，必须通过产品出来了以后再。

蒋乘澍 23:17
对，其实因为因为对您来讲，成本，对对对，成本更低的方式就是您去跑一遍，然后您哪怕跑出一个小的模型，你说这个，OK，我这样获客，这样转化，这个产品，甚至到私域里再成单，我这个模式我跑通了，我们再来，把这套东西再打磨一次，这个是可以的。对，先初步。是的是的。验证一下。不然这个目前看起来我们，因为我们心里没底，哈哈哈，实话讲。不好判断。不好判断。

说话人 2 23:41
好吧，那我明白你的意思。那我多问一句啊，因为实际上，第一天我就想报，但是我一直在考虑，就像你说的，场景，我也在考虑，到底弄不弄？还有一个问题就是，我现在是想做五个，水木火土金，对吧？但是。在这两天的课程里面，老师一直在强调的是说，你选一个爆品，选一个某一个，你把它打透了，再把它连起来会更好一点，是这个意思吗？

蒋乘澍 24:11
是的，其实它本质上是产品结构的设计，您在这上面写所属行业叫长寿养生，但是我听起来其实您垂类的赛道应该叫睡眠养生，是这意思吗？

说话人 2 24:21
是，但是可以把它打透嘛。

蒋乘澍 24:23
对，其实你做睡眠养生，那基于这个睡眠养生，我们可以做床垫，可以做那个水，做饮水，水，就是饮水机，大概是这个意思，就是加清的，对吧？等等等等，我们有几几个产品。对。那其实在不同的商业模式下，这个产品结构的推出顺序是不同的。因为您的方式是把这个人拉到现场来体验。体验以后在现场去卖他这个产品，你可以卖他一套，也可以卖他一个。所以就我们现在没法判断说，你现在就是要卖他床垫，还是要卖他饮水机，还是卖他什么？因为。

说话人 2 24:50
有有有有实际的数据。

蒋乘澍 24:51
哎对对对，因为这个。确认。我们现在没法做这个判断，告诉你做大哪个。明白。对对对，因为也没有成熟的这个案例，你要说比方说做床垫，那梦百合我们就是客户，我们知道他该先先做，比方说他现在做薄垫是引流产品，然后做厚床垫是这个生单产品，那这是很清楚的。但是对于您目前的这个结构来看，我们可能很难想象，包括那个去山里面可能还有体验，就是那像您刚才讲那个负氧离子那个。对，他就是另外一个模式，现在有点复杂。我，但是我能给到您的建议，反正就是至少先有一个先能卖起来。因为您不可能同时把所有产品都卖掉，先有一个，比方说大家能接受的一个市面上比较常见的价格吧，可能 1999 或者几千九百八，您做一下调研，大概可能这个价格带，那我主推这款产品，他先体验，他买好了以后，他可能就买再买其他的，可能是这样，大概是这样模式，因为过去我们也有，因为我有一个客户纯做会销的，还有点像您说的这个意思，他也是这样的，他是一个 1000 块钱左右的产品，把人锁进来。升到大概3万以及6万，大概是这么一个过程。

说话人 2 25:57
好，谢谢。好的，好，谢谢你。好的。
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