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创业创新

新国货要出圈，宁波企业该如何引“爆”
实习生 徐露清
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要把消费升级当成一种信仰

洪华说，产品极度过剩、渠道失效、效率
低下正是当前传统制造业企业面临的巨大挑
战，还有一个更艰巨的挑战是，用户变了。

“看看杭州西湖边那些穿着汉服毫不羞涩
地走在路上的年轻人，我们就会知道，现在逐
渐成为消费新势力的95后、00后是对中国文
化非常自信的一代，也是物质富裕的一代。和
物质匮乏、喜欢囤积资源的老一辈人相比，他
们喜欢消费资源，老一辈人觉得微波炉上按键
越多越物超所值，现在的年轻人觉得按键越少
越好，最好一看就懂。作为手上拿着iPhone
这样的产品成长起来的一代，他们会用左手
iPhone的审美和品质去评价右手拿到的新产
品。”

因此，在当下消费转折的节点上，除了消
费新势力的登场，还将迎来消费的升级，消费
场景的细化、用户意识的变化、消费新势力的
登场终将导致产品用量的增减、产品品质的升
级以及全新品类的涌现，这些都是企业全新的
机遇。

“要把消费升级当成一种信仰。”洪华引用
小米联合创始人刘德的话说。

洪华强调，企业家和设计者必须理解消费
格局的改变，不能只有工厂思维，还要有用户
思维，现在是该回归商品最根本的功能、沉下
心来去极致打磨“单品爆款”的时候了。

用爆品模式
把所有产业重做一遍

近几年，小米生态链企业几乎成了
单品爆款的代名词。小米生态链的“执
念”就是把所有产业都重新做一遍，用
爆品模式做赚钱又值钱的新国货品牌。
而一次次引“爆”市场的背后，是小米
生态链区别于传统企业的三大打法，即
做粉丝的用户战略、做爆品的产品战
略、做流量的营销战略。

“谁都能用、‘撒胡椒面式’的产品
已经不灵了。”洪华分享的第一条经验就
是重新思考用户、场景和痛点。

以传统毛巾制造为例，这是一个长
期以来被认为附加值低、赛道狭窄的行
业，但有企业关注到了对细菌滋生问题
更加介怀的年轻女性群体，于是研发了
一次性使用的全棉柔巾；关注到了健身
房里多汗的运动场景下的潜在需求，于
是研发了健身使用的速干巾；关注到了
不少传统擦手巾掉毛严重的痛点，于是
研发了不掉毛的擦手球。每款产品一推
出，都销售火爆。

第二条是重新定义、设计和研发产
品。

比如,家喻户晓的食盐,怎么创新？
洪华就大胆重新定义了国内的食盐市场
——“中国食盐将进入精细化时代”，市
场便出现了添加调味料的混合盐和添加
有益成分的保健盐，等等。

第三条就是，重新设定销售与营销
办法，要会借势“流量”，要会“玩”。

洪华举了一个例子，受今年疫情影
响，海宁一家箱包企业 2 月份一筹莫
展，公司便全员参与“线上千人扫街大
战”，但网红带货成本高、利润薄，于是
公司创始人亲自下场直播，不仅“晒”
产品和工厂，还“晒”同事的日常故
事，终于用“这个时代最需要的真实和
真诚”换来了8月业绩的井喷。

洪华提醒，所有宁波企业，要出
圈，就要抓紧当下做爆品的风口，“精
准”挖掘用户、场景、需求和痛点，赋
予产品“独到”的定义、设计和技术，
并确保营销渠道“高效”触达、转化、
留存和激活。

洪华特别提到，宁波不少制造业企
业喜欢把股权攥在自己手上，但产品研
发在短期风口内的集中爆发大多离不开
资本的助推，宁波企业一定要学会善用
资本的力量，来助力自己引领爆品的风
潮。

为此，宁波基地落成之际，科技+消
费亿级产业基金也同步成立。谷仓学院宁
波基地负责人、宁波拓迪工业产品设计有
限公司董事长黄发水表示，引入小米供应
链为当地企业实现数字化赋能，将对宁波
企业升级产生深远影响，对推动宁波平台
新经济做大做强，适时构建立足新经济创
新服务综合体、辐射大宁波的产业赋能中
心具有现实和长远的意义。

“以前我们的企业，花二三十年，
才能做到5个亿、10个亿，后面还越
做越乏力；而现在有些企业好像一夜
之间冒出来的，两三年工夫就做了10
亿、20亿，节奏变得很快。”

10月30日,小米谷仓学院、小米供
应链孵化基地在宁波科创大走廊中官
路创业创新大街落成。小米谷仓学院
创始人、院长，清华大学博士洪华给
近百名宁波中小企业代表带来了一场
精彩的公开课，直击当下消费痛点，
探讨爆品模式战略。
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