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抉择



    遇见VS预见



     传统工厂发展的十字路口



      代加工利润萎缩、被同行取代
东南亚更低成本和更优关税政策、国内的激烈竞争

遇见    传统工厂面临的局势

 传统的供给模式已经无法满足用户的需求
消费需求和消费体验不断升级

  
柔性供应链才是最重要的长期竞争力，才能满足个性化、定制化的消费习惯

大规模流水线制造，导致产能过剩



                            预见    新市场

1、全球化进程的推进，消费者的需求层次升级

2、一家独大的格局已经改变，市场越来越个性化，碎片化

3、国内消费者对价格敏感度较高，国外消费者会更加注重
产品本身和个性化

4、运营模式和跨境平台的不断升级



     动VS不动



      不是不想动，是害怕阵痛！！



     转型是痛苦的
从上到下认同&目标一致

意识革新 自我核心竞争力

坚持 坚定

找准定位

以量取胜到以质取胜不断升级创新

接纳新鲜血液

决策者 拥抱变化



定位



    设定你的市场角色——一切的根源：品牌定位，细分市场
   （人群定位、价格定位、风格定位等）

  找到你的位置/切入点

    自我剖析—自身SWOT分析，找到核心竞争力
   （资金、资源、团队、产品研发能力、供应链等多维度分析）
     
      



整合



     电商核心岗位，勇于接纳新鲜血液，但是适合你的才是最好的
   （互联网时代的产物）

    善于挖掘内部人才，换个跑道会给彼此不一样的惊喜
   （客服人员、运营助理的选择等等等等）

电商团队的组建
团队的实力是发展速度的上限，要想更快只有一个秘诀，找到更好的人才。

     产品生产研发领域：专业的人做专注的事
    （产品设计研发团队、采购团队、生产团队是否共用还是在现有人员中筛选 剥
离出来组建一支优秀的团队）

    找到领头羊
   （决策者要认可接受这件事，愿意去学习这件事，才能够降低自己的“不安全
感”）



资讯流通

数据流通

16内部打通  业务资源共享
外贸业务和跨境电商并驾齐驱，线上线下信息流打通，数据支撑，前沿资讯共享

链路
打通

    买手团队

最前沿国际
流行资讯收集

外贸业务团队

各国针对性
 市场需求

        电商团队

营销数据
反向支撑



自有
工厂两个工贸一体的生产基地

辐射福建、温州、广州等区域的供应链矩阵

2+N

逐渐完善供应链系统
认清当前行业情况，整合外围，做好供应链布局

国外一线品牌的合作过程，推动工厂内部提升和强化



产品



      当产品人不再是推动公司前进的人，
而是由营销人推动公司前进，这种情况是
最危险的！
                                                                                    
——乔布斯



做有故事的产品，让优质的产品代替品牌发声



    市场热销款分析要深入
（为什么会热卖？价格？款式？舒适度？情怀？明星背书？）

      客户需求要深究
（他们要什么？不好穿的鞋不穿，不好看的鞋不穿，结构麻烦的鞋
     不穿等等，就是这么任性！）

产品的可持续性拓展空间要延升
关注产品生命周期，给旧款新的生命力
同一个沉淀款式能通过不同的材质组合、元素让产品升级升级再升级，“焕然新生”

品牌定位要清晰（方向）
为市场定位和产品定位提供具体的决策方针，强化品牌形象

市场导向

定位结合

  市场导向 +定位结合 +可持续发展

可持续发展



窗口



            让消费者认识你，让分销商相信你，让订单客户找到你

铺设B2C渠道，打造标杆店铺

找到匹配度比较高的第三方平台合作、参加展会等



 选择比努力重要
适销对路

在终端市场的开拓上，我们要理性对待，切勿盲目铺设渠道，不利于品牌的持续发展

               做好 市场调研， 了解不同国家的消费喜好

               明确自身的     品牌定位，结合自身的供应链和产能

               了解需要借助平台的发展动向，找到   契合点

品牌定位

契合点

市场调研
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借力



    契合平台趋势   顺势而为 

全力配合

天
时

地
利

人
和

把品牌做的更大更强提前布局



    用巧劲   资源整合 
如果 没有人力、精力去组建团队，觉得自己擅长做产品，想把主要精力

用于做产品深究的话，找个有实力的团队合作，也可以是某个渠道
合作。

切勿 一条路走到黑，不要过于依赖某个平台的贡献度，根据目标人
群进行多渠道拓展，例如第三方自建平台、展会、线下品牌合
作等等



修于内而精于外
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