
海南卤牛肉
蒋乘澍 24:16
你好。你好。

夏鸣阳 24:23
您先介绍一下您的企业情况和这个客户需求。

说话人 2 24:26
我们是在海南俊综，中网加工增值版，免关税那个政策。进关的南北的。

夏鸣阳 24:34
牛腹，牛肉。我们要把它做成终端产品。

说话人 2 24:39
暂时第一步的先先到那个 B 端去。到那个餐饮。实际上这个我们这个牛腹产品原来。整体这个市场密码是密码，都是走私。

夏鸣阳 24:52
牛腹。

说话人 2 24:53
牛就牛肚。

夏鸣阳 24:54
牛肚。

说话人 2 24:55
就这个东西，因为原来是不会，工业化。现在刚准备要工业化。这个实际上这个这个市场壁垒还是很强的。但是就说这个转型期啊。转型期因为有走私啊，所以说这这里面有低价产品。做假的特别多。现在我们就突破不出来，这优势发挥不出来。但你要继续等，继续等，我估计有一年的时间。最多两年，你看现在这国家起了实名，这么小。肯定要治理这个非关产品，你限制。这个市场规模差不多。但是我们要提前做好准备，就是到时候我们承接得住。我们这个自己厂房。工厂。冷库。海南给我批的免关税的政策。还有进口渠道全部都已经到位。现在各种市场。

夏鸣阳 25:48
现在主要是做tob，供餐饮渠道。

说话人 2 25:51
供餐饮。

夏鸣阳 25:53
有卤产品啊，那您现在核心的这个遇到的卡点、难点是什么？

说话人 2 25:58
你比如说是我们给到这个餐饮端，因为我们的东西是在免税保税区做的。海关对我们监管特别严。那个食品安全是非常等级非常高的。因为政府全程监管。但是就是这个食品安全，你看市场上这种作假的。这种小户。他们低价呀。那就是这个食品安全牺牲牺牲很大一部分，但是它低价，我们现在这个差价搞不定。客户， B 端的客户非常理解我们这个事。他知道我们的东西性价比够。货真价实。但价格偏高。他用我们这个产品，客户不太理解，他的客户也不理解他。就是我们给他好点好东西。他们转化过。

夏鸣阳 26:42
这个他没法给他的 C 端客户。说清楚。

说话人 2 26:45
说清楚。

夏鸣阳 26:47
这其实是一个购买理由的。对。核心是这个。对。

蒋乘澍 26:51
好多东西没讲出来。

说话人 2 26:53
我们能讲出来， B 端也能理解，但他给 C 端讲的时候，我就理解。

蒋乘澍 26:57
就是购买理由不清楚。

夏鸣阳 26:59
就是对，核心是你的购买理由，而且还要能够形成。因为我们服务好多 tob 的客户。有一个很重要的经验，我不知道诶，这两天有没有讲那个越汇？越汇的案例就是我们给下游开发很多产品。就直接是用华。华与华的方法，把这个产品对 C 端的价值要传达出来。我们现在。直接让 C 端去看到这个产品，看到这海报，能够理解这个价值。

说话人 2 27:26
我们和那个食品学院。我们给他们，给他们和这个市场上同类的竞品。就是测一下，实际上这里面就是这个这个产品呢。用我们行业讲，原来叫减法，什么叫减法？就是在实际的减去那一跑，自重。自重就是它的单价，成本就会变低。那现在我们也也能通过这快速的在市场上，你比如。在我们这个客户吃，吃了东西检测就合格了。在其他店，如果他们低价产品，一两分钟也能检测出来。那我们应该到平台做这个，做这个东西，就很快要能表达出来，他那个东西和这个东西到底有什么区别？我们也很快，这个指标的，这是检测的问题。但是这个品牌的问题，我们目前还没有做。是看看，首先我就认为就是我们这个东西，刚才说这个东西解解决依赖。如果有希望，或者他身边正在。重大的基因组合的话，我现在先现成的这种 b 端，我们也能做，实际上就我们这个东西最终啊，我们自己也可以做这个东西火锅，这个产品性价比很高，

夏鸣阳 28:44
品牌名叫什么？

说话人 2 28:46
我们现在工厂叫华乐园，就是我们自己还没有做，我们想直接到 b 端去，现在还没有扫吧，实际上我想最终我们也是也想做到这个连锁火锅的。

蒋乘澍 28:57
产品上市了吗？

说话人 2 28:58
还没。

蒋乘澍 28:59
你说我们做的时候，做的时候，都有。嗯，样品有了，就还没，还没圈出来。

说话人 2 29:05
也在，也在推。我在推。小批量大家都在试样。试样就刚才我跟你说那个问题，就是客户反映的问题。

夏鸣阳 29:15
对，一个是这个价格差的问题吧，这个是其实主要解决跟 C 端怎么去传达购买理由的问题，就是得，你，您得提供一套购买理由和话术给到您的这个小 B 端，给到餐饮的 B 端，让他去能够传达给 C 端消费者。是。要打通这个链路。是。其实是一套话语体系，后半段有话语体系。

说话人 2 29:37
我们怎么能够一两分钟？就给客户讲清楚，或者一个一个那个东西放到你这个餐桌上，你看。是。不需要说我们好，最起码你说我们这个 B 端客户本身认可他们这个东西是好的。

蒋乘澍 29:53
对。不光是卖货。

夏鸣阳 29:54
就是为什么就是相当于贵嘛，溢价的溢价的原因在哪？要把这个讲清楚。对。对。然后还有一点就是在这个过程中，要把您的品牌。因为你现在是一个工厂品牌嘛。这个华绿源。不知道。会不会未来考虑面向这边有别的品牌给你？假设就是现在华丽园的话，那其实就是您在通过这个小 b 端的餐饮。去给 c 端传达价值的时候，也要把您的这个品牌要植入进去，逐步地去植入，就是华丽园的这个。

夏鸣阳 30:31
其实我这两天有没有讲越汇的例子？越汇就是这么干。他服务的也都是，他做乌鸡卷。做小熏单。全部是这种餐饮类的，是火锅店啊，这种烧烤店。他就是把他的这个品牌通过这些物料海报植入到这些餐饮店里。消费者也逐步地认识到越汇，以至于到现在，他是河南的企业，胖东来。也现在要开始采购越汇的产品。这个能进的胖东来。直接用越汇的自己的品牌来进。相当于他逐步地从tob，已经变成 tob 加toC，双轮驱动去走。还有一个很关键的就是他工厂的工作，他的工厂整个的设计。包括展厅的设计。为什么胖东来愿意去他那采购呢？看了他的工厂，看了他的整个精益的生产管理以及工厂的展厅的整个介绍，这全部华与华给他们打造的。

说话人 2 31:29
约会是在什么地方？

夏鸣阳 31:30
在河南。河南鹤壁。河南鹤壁高村镇。一个镇上。很小的一个地方。但是自称高村镇 500 强。但是胖东来都去他那看厂看了好几次，然后现在采购产品情况，相当于对您来说，您刚说有工厂吗？有。工厂品牌的这个打造也非常重要。是。就是您的这些 B 端的客户。坚定他们的信心，为什么一定要采购整个这个产品？去了之后就能打动。

说话人 2 32:00
对，对。

夏鸣阳 32:01
我们当时给越汇还设计了工厂里面专门有试吃的那种展厅。基本上吃完之后那个成交率是非常高的。参观完整个整个展厅。其实我觉得对您来说两个核心问题，一个是刚解决整个。 C 端去传播这个，嗯，价值差的这个，对，价值感的问题，对，以及植入您的品牌，对，第二个是您的整个自己的工厂品牌的打造，而且您刚刚说您能拿到资质，能在保税区域能解决这些，应该是有很多内容是可以讲的。

说话人 2 32:32
觉得我们的特点非常突出，就是在保税区生产这个产品，对呀，这个食品，食品安全，这绝对有保证，是，

蒋乘澍 32:43
我觉得您的战略方向是没错的，嗯，先拿下tob，但是 tob 的关键就像我就讲，你得有一个重要东西，让人知道我这东西好。

说话人 2 32:50
我们先活下来，

蒋乘澍 32:51
对对，

说话人 2 32:52
是的，等等就活下来，

蒋乘澍 32:53
然后对，然后慢慢的再把 tob 也可以做一做。

夏鸣阳 32:55
在做 tob 的过程中。顺带的把您的品牌就，是的，相当于植入进去了，这是个过程。

蒋乘澍 33:02
对，包括做 tob 的时候，他对您产品开发也会有一些启发。

说话人 2 33:05
嗯，是，他们会有想法。

夏鸣阳 33:08
其实。

蒋乘澍 33:09
你刚才提到有一个很关键，就是有个有个窗口期嘛，走私那个事是吧？

说话人 2 33:15
有，但是但是现在一部分这个逼动客户，除了这个价钱确实略高了一点，但是高得不多。有一部分愿意为这个。

蒋乘澍 33:29
他是他这个东西从大市场来看，就是就走私什么这东西的，他他一定会有点少。就这宏观趋势是肯定是必然的，所以也就说我们的机会会越来越多的。

说话人 2 33:39
这个产品 25 年才，乌拉圭才一个部署，一个国家正关。下一个阿根廷和巴西，陆续都会正关，正关完之后，整个市场的结构发生大变化。

蒋乘澍 33:52
嗯，所以这个转，这个很关键，谁能拿下谁，未来可能就是把这品牌就占了。对。这很关键，这个这个时候最关键就是，首先，因为你，因为我觉得您现在比较好的一点就是您现在也意识到做别做品牌。因为很多人他做图地，他认为我不需要品牌，我把图录了就行，但实际不对。对。刚才我们，刚才面试有一位，他做的是鲍鱼，他也是一样的，做了很多年图地，突然有一天山竹找他。他说这个时候我做统一品牌怎么办？他是他是到那个时候才想到这个问题，但是如果说我们最开始就能把这个品牌打起来，就会像运会一样，他就他就很顺的这个这个这个路径跑。

说话人 2 34:24
那现在我们有条件，就是啥都刚开始，如果按照这个标准质量高一点，价格高一点。

夏鸣阳 34:30
对，是的。

说话人 3 34:31
是的。

蒋乘澍 34:32
这个很关键，初创企业最关键的得少走弯路。是的，这很关键。所以我觉得这个您的课题挺清楚，因为这个初创品牌，我们之前方案班有好多这初创品牌过来。他就是直接来了以后带着团队就把这个整个品牌方案这方面东西做出来。我觉得第一个呢，就是如果我们首先是名字，我们现在不敢给你保证说这名字就是这个名字，因为我们要还，你像线上访谈，可能还会跟您再探讨。假设用，如果用这个名字，基于这个名字，我们怎么去建立这个品牌这个符号？怎么去建立这个产品结构？包括那句话到底应该怎么讲？品牌购买理由是什么？我觉得这个是我们前几天做的这个事情，然后我不知道您这边有没有设计团队？没有。没有设计团队，您产品包装现在定了吗？

说话人 2 35:16
都没有，现在没有，就简单的一个。

蒋乘澍 35:19
对，是这样的，就是我们的方案班呢，是第一天做符号，第二天做就购买理由。那第三天呢，我帮大家梳理战略方向，就您的产品开发的顺序。先打什么，后打什么，产品结构怎么建立？先打哪个小的品，小品类，后打哪个小品类？然后这中间过程呢，其实就在逐渐形成这个方案，所以最好就是我们有一个设计师在现场，能把这个方案直接应用出来。就比方说因为做这个符号，我们不会说就把这符号放在这看，我们会直接放在包装上去看。我们甚至放到货架上，放到这个展会上去看。这个对您来说，这个就得看到最后实际使用效果是什么样的。然后这个不断的打磨出来，到最后一天，我们会有设计总监在现场来帮大家调改方案。所以这个这个过程呢，就会帮您拿到一个这个品牌赛道形式，就是您现在因为是0，正好基于这个0，他怎么去做产品结构，怎么做符号，怎么做口号，这个时候做。对。

蒋乘澍 36:01
对，然后当然这个对于您这个初创企业来讲，可能更重要的价值在后面，我们还有六次的这个经营会。那我们线上这个经营会呢，我们在这个方案班的走的时候呢，会跟大家定下次经营会的课题。就比方对您来讲，可能这个包装设计和打样。嗯，对。现在材料是这样的。那您上市上市可能要推广，那可能又出展会，那未来这个每一个里面都有坑，那我们就希望就是说通过后面的这个双月经营会，能帮助大家把这些坑避开。

说话人 2 36:26
现在我们最主要是产品这个包装各方面这个设计，还有产区那个，你后来说的厂量那个。对，是的是的是的。需要把这个东西做了。

蒋乘澍 36:35
您的这个。资源底库也很好，包括这个行业的这个趋势也都很好。还是用机会。

夏鸣阳 36:42
您是有牌照的。有。

说话人 2 36:43
有牌照。我们已经批过了。对。这很好，把握住这个机会。我们好好设计这个，很容易叫得出来。是。说出来的，况且原来你看这个市场上有一点我我我不太清楚，他们做火锅的，老是说原切原切，大家对这东西信任吗？就是这种这种话术啊，你看他，他在咱们那陈述那些东西，实际上大家都知道是假的。

蒋乘澍 37:11
其实我我做收收费是我说的。我说收费的时候他有个培根，但是市面上所有人都有原，都有什么原切。培训。我让他做那个就没叫这个培训。我给他起的名字叫双维培训。就你感受一下这差别，其实它不重要。我现在可以跟你讲，可能它不太重要。就是包括什么人骗子，什么骗子，它重要是品牌。

说话人 2 37:30
不是，我跟你说是这个意思。就是我们是现在叫出来这个食品安全，它是真安全，但是这个事你突出不出来。

蒋乘澍 37:38
对，就是那套东西，那个话一句接一句，它怎么支撑它，它是真安全，那个东西可能需要挖掘。

说话人 2 37:46
大家都在喊，实际上都是假的。

蒋乘澍 37:47
对，都是虚的。

说话人 2 37:48
但是我们这个是真的。

蒋乘澍 37:50
嗯，这就更关键了。就我们这做耳机的客户也是，他说别人的耳机不清楚，我的清楚，我们的方案班就怎么研究，怎么把这清楚做做做实，这很关键。对你所有的支撑的东西到底是 123 怎么支撑，所有东西打在上面是怎么？

夏鸣阳 38:01
还是那句，购买理由出来之后，能这句话能讲清楚产品的价值，让消费者，就这个消费者感受到这个产品的价值。

说话人 2 38:09
如何和别的区分开？对。

蒋乘澍 38:11
所以大家都在喊。哎，对对对。我们可以喊，但是我们喊得有我们的方法。

夏鸣阳 38:17
可能是建立一个新品类。对。把这个价值点直接用新品类方式塑造出来。

说话人 2 38:21
嗯，是。

夏鸣阳 38:24
这，反正方案班都是，我们是上午讲课，下午就带着大家一起搞创作。在创作过程中是先穷尽，然后老师会一步一步地帮大家进行判断和收拢。最终拿到一个最有效，也最合适这个品牌的。

蒋乘澍 38:40
咨询的关键是判断，其实很多人，你包括他们学我们的方法，学了好多年，但是最后他不知道什么是对的。我们上午讲课跟现在也不太一样，我们到时候上午讲课只讲实操的这个方法。

说话人 2 38:48
就是，我们这个是假如说落地是怎么个落地办法？就是我，让我们人过来。

蒋乘澍 38:54
对，您要带团队过来，您有产品开发的人员吗？产品经理。有产品经理，然后市场的人员有吗？

说话人 2 39:01
市场的也有。

蒋乘澍 39:01
销售团队，比方说我我们一般是比较推荐带一个产品的人，带一个市场的人，再带一个设计师，基本上要这样的配置。那这样的话，我们既有这个销售的思维，又有这个产品开发的这个研发的思维，然后又有设计师能呈现方案，包括老板您也在。把控整个方向，这样的话我们方案方案就更完整，我们希望所有人走的。就能拿到这个东西就是完整。

说话人 2 39:21
嗯，对。

夏鸣阳 39:24
就四天方案班，带着全过程。

蒋乘澍 39:29
具体的，然后这个名额的话，你可以跟我们的助教老师沟通，然后中间他可以增加人，减少人，这样可以跟助教沟通。

说话人 2 39:36
我没太明白，还是就这一次吗？还是下下一期是吧？

夏鸣阳 39:40
方案班，最近 10 月 15 号，有一期四天方案班在上海，我们方案班都在上海，在华与华公司。

说话人 2 39:46
这是大班，是吧？

蒋乘澍 39:48
方案班，不是大班。

夏鸣阳 39:49
通常有 10 个左右的学员。 10 组。每一组他大概也会是四五个人左右嘛，大概四五个这个，大概也就是 50 人左右的一个方案。

蒋乘澍 40:01
对，然后我们是每位老师都在现场，他我们有固定负责的几组，就比方说，可能到时候可能不一定是我们两个设。

说话人 2 40:07
上午是大班，下午就各做各的。

蒋乘澍 40:09
哎对对对，小组，然后我们老师在在在在组里面辅导。我说的名额替换是指这个，我们有，你还有这个落地班名额。后面还可以参加我后面落地班，但是我们有一些企业，他来的方案班人，他想多加几个名额。他这个名额之间是有转换。

说话人 2 40:24
这可以转换的。就我们这个方案设计。就在这时间都。在这时间。全部完成了。

夏鸣阳 40:30
对。

说话人 2 40:31
是。

说话人 3 40:32
对。

说话人 1 40:33
然后时间到。

蒋乘澍 40:34
嗯，好，时间差不多。

说话人 2 40:35
好。

蒋乘澍 40:36
好，谢谢。

夏鸣阳 40:37
后面那个有什么具体可以问这个。对，我我我们助教。

蒋乘澍 40:41
好。好，拜拜。

说话人 3 40:44
都都都都给我。

说话人 1 40:49
这这边都都都沟通了。都沟通了。

夏鸣阳 40:52
哦，今天没了。稍微有点。今天再给我们看一下，我觉得今天大部分都还可以。大将军第一个。
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