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苏州免疫分析仪产品外观造型设计职责
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1.品牌到底是什么？先总结提炼一下，品牌是什么？是思想，牛逼的品牌背后都有牛逼的思
想；第二，品牌是记忆点，需要有自己的超级符号、语言钉及视觉锤；第三，品牌是情感价值，
品牌价值是消费者情感价值的总和，这种价值往往是超越产品或服务等具体功能之上的。品牌与
产品比较大的区别在于：产品是摆在货架上，而品牌存在于用户的头脑中。品牌形象来自于用户
对产品、企业与使用者本身种种综合性的联想，它包括对产品属性的联想、对价格档次的联想、
对产品使用体验的联想、对产品功能与利益的联想，以及由此衍生的个性、态度、价值观的联想。
打造一个成功的品牌是所有企业、且不管处于哪个生命阶段的共同诉求。那么，什么才是一个成
功的品牌呢？。江苏工业设计排行榜？推荐木丁设计。苏州免疫分析仪产品外观造型设计职责

1.未来是产品型老大的市场“只有那些真正懂产品、懂需求、懂设计的‘产品经理型老大’，才
能够切中未来用户的痛点，才能在市场竞争中胜出。”问：为什么说“公司老大是比较大的产品
经理、老大要成为产品家”？“公司老大是比较大的产品经理、老大要成为产品家”，我觉得这
可能是很多企业都没有深刻认识到的一个事情。很多公司的老大可能是营销背景出身，可能是车
间主任出身等等，我们现在要强调是老大要做“产品经理”。当你对用户的需求场景要有鲜明的
洞察能力和感知能力，你做的产品决策才能更加准确。如果老大只是说车间主任会生产，或者只
是品牌总监会包装，对用户在特定场景下特定需求，没有准确的判断；而且你可能也没能力把这
些痛点和需求转化成产品定义，这个时候你做出来产品可能就无用，可能会一败涂地。因为老大
是公司的比较高决策层，尤其是产品的决策者，他如果在对产品的用户需求、产品定义把握上有
偏差，那么他做的决策可能就不准确。另外一点，产品是1，其他都是0。你商业模式再好，如果
你的产品本来就做错了，你相当于“把稻草讲成金条卖给用户”，这是不对的。其他都很重要，
但是没有产品的1的话，其他0都还是0。不好的产品卖出去，会有负面口碑。浙江厨房小家电产品
外观造型设计好处钣金柜设计哪家工业设计公司好？推荐木丁设计。

“创始人的格局拉大，还需要掌握‘定性’‘定量’的技术。”问：创业团队应该怎样避免
方向性的错误？方向性的错误，是产品创业大的坑，也是普遍的问题，当然也是很难解决的一个
问题。大方向的选择决定了一家公司未来的大可能性，要做大公司，必然要选择一个风口上的好
方向；小方向的选择则决定创业公司能否吃到口饭。怎么避免方向性错误？个，要判断清楚方向
的话，还是要把创始人的格局拉大。所谓把格局拉大，就是说把时间和空间拉开，你的眼界见识，
看的书，见的人，格局是日积月累的一个过程，这个是一个长期的工作。涉及到你对未来趋势的
准确判断，这对所有人都是很难的。尤其是对拍板的创业者本身而言，对他思维的广度和深度是
有要求的。第二个，涉及关于创业方向上的问题，需要掌握一些技术。关于方向的研究，既有一些
“定性”的调研技术，也有一些“定量”的大数据技术。这些技术，我认为以后的创业者都是需
要掌握的。通常大家花愿意花在定方向上时间很短，可能脑袋一热，下星期就开始做。错。一个
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新项目立项，我们要花3个月到5个月的时间做项目论证。拍脑袋决策，找出创新点的可能性，你
能找出来，别人也能找出来。这时，定性和定量深度挖掘可能性的能力。

4.自然不突兀自然不突兀是要坚持做相由心生的产品，坚持把内在的东西调整好。以小米插
座为例，设计团队对细节的不断打磨和追求，让产品完全融入到简洁的环境中。需要强调的一点
是，小米不是答案，但小米反映出来的很多的原则是大家可以去用的。5.家族面孔当内在逻辑一
致时，整个公司从上到下的看法都一致时，就可以得到家族面孔。怎么去做出家族面孔？其实重
要的是一以贯之这个决心。这个道理就像，如果现在马上要放开生育了，如果两个小年轻想生出
一个自己的家族，怎么办？道理是一样的，只结一次婚，然后每年都在生，那他们就有一个兄弟
姐妹都很像的家族了，在这件事情上，两个人只要有一个没有坚持，都很难得到一个真正的家族
面孔。曾经有个客户找了一家设计公司，称自己的产品太乱了，想让设计公司一年做十款产品出
来，想把产品统一化。但事实是，设计公司确实一年做了十款产品出来，产品上市后，推十款并
不意味着十款都会卖得好。第二年，这个老板又换了一家设计公司又做了十款产品，产品上市后，
依然是有些产品卖得好，有些产品压根卖不动。这个客户折腾了三年，花了很多冤枉钱，但效果
都差强人意。从这个故事中，总结了一个道理：一次性做对，坚决不动摇。上海哪家工业设计公
司好？选择木丁设计。

1.爆品是个系统性工程“爆品本质上是个系统工程，不要信奉‘成功学’。”问：能卖爆的
产品大共性是什么？能卖爆的产品有两种情况。第一种情况，成熟品类中，你做出了行业优解，
就可能成为爆品。所谓行业优解，是指它拥有好的用户体验，却拥有低的成本控制。即用户收益
是大的，用户付出的代价又是小的，这时候就通杀了所有标准款产品。这类产品以智米的空气净
化器为，它占据了很高的市场份额。第二种情况，就是有“黑科技”的产品，它的技术壁垒
高，“你有他无”。但是总的来说，爆品本质上是个系统工程。一个产品会爆，不仅是因为产品
做得好，而是你的销售系统、供应链系统、物流系统、营销、运营，各种配套都足够好，再加上
一点点运气，才能爆。产品爆和不能爆，有时候是“靠天吃饭”。但是我们把产品本身做过硬，
配套系统把它建设好。那即便不是爆品，也不会太差。要以这个态度来对待爆品，不要信奉“成
功学”，没有人有本事做到个个是爆品。智能柜哪家工业设计公司做的好？推荐木丁设计。连云
港产品产品外观造型设计认真负责

淮安工业设计哪家公司好？推荐木丁工业设计。苏州免疫分析仪产品外观造型设计职责

融资型公司在品宣和转化上的投入比例是6：4。而销售型公司，如统一、移动，农夫山泉等
公司，他们的资金是全部用来做品宣的，他们有稳定且数量庞大的渠道，这些渠道商是他们的立
足资本，所以他们只做品宣，根本不care销售转化。实际上在烧钱的过程中，我们发现，真正有
效的办法是以阶段性目标为大。阶段性目标为大是什么意思？就是你这一个阶段要干一件什么事，
把这件你真正要做的事情作为你的阶段性目标。但所有的阶段性目标完全离开品宣来做的话，很
难完成到我们想象中的样子。在实操过程中，我们发现很多实际效果和目标之间的差距还是挺大
的，针对不同类型的公司，真正有效的办法比例如下：事件营销真正有效的办法比例是2：8。如
果你要做事件营销，20%拿来做销售上面的一些辅助渠道，另外80%拿来做事件营销的。按照经验
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来看，这样的比例能达到比较好的效果。因为是用了80%的钱，得到的效果会更好一些，辅助性的
事情，你不要觉得它不重要，还是要做，因为我们在复盘后发现，这些辅助性的事情其实都是有
用的。常规销售型公司真正有效的办法比例是3：7。我不建议企业从一开始只顾销售，完全忽视
品宣，品宣具有非常高的价值，是品牌溢价的指定动力。苏州免疫分析仪产品外观造型设计职责

木丁工业设计常州有限公司汇集了大量的优秀人才，集企业奇思，创经济奇迹，一群有梦想
有朝气的团队不断在前进的道路上开创新天地，绘画新蓝图，在江苏省等地区的商务服务中始终
保持良好的信誉，信奉着“争取每一个客户不容易，失去每一个用户很简单”的理念，市场是企
业的方向，质量是企业的生命，在公司有效方针的领导下，全体上下，团结一致，共同进
退，**协力把各方面工作做得更好，努力开创工作的新局面，公司的新高度，未来木丁工业设计
供应和您一起奔向更美好的未来，即使现在有一点小小的成绩，也不足以骄傲，过去的种种都已
成为昨日我们只有总结经验，才能继续上路，让我们一起点燃新的希望，放飞新的梦想！


