
冷冻食品冷链物流配送服务 深圳到宁国冷链物流运输货运价格

产品名称 冷冻食品冷链物流配送服务
深圳到宁国冷链物流运输货运价格

公司名称 踏信冷链物流（深圳）有限公司

价格 400.00/吨

规格参数 上门提货:深圳 东莞 广州 佛山
时效保障:2-3天
温控可调范围:冷冻-18℃到-25℃ 冷藏0到10℃

公司地址 深圳市龙岗区平湖街道平湖社区平安大道1号乾
龙物流园1栋103

联系电话 15986619992 15986619992

产品详情

在天猫，一个品牌从诞生到成为品类冠军，或许只需要不到一年的时间，数据显示，2020年天猫双十一
期间,360个新品牌成为垂直行业的第一，新消费品牌占据了绝大部分比重。同时，在疫情的助推下，2020
年4-11月，速冻食品在天猫平台整体呈爆发式增长，天猫销售额同比4倍爆发。

“在天猫下单冰淇淋、速冻水饺，冷链到家，在家享用”成为越来越多新生代消费者的选择，从高端雪
糕到高端水饺，钟薛高是冷冻食品领域*具代表性的新消费品牌，4月17日，在第24届哈佛中国论坛上，
钟薛高创始人林盛参与了“新消费格局下的创新突围”主题论坛。

2018年，钟薛高凭借66元一支的“厄瓜多尔粉钻”雪糕走红，开启了高端国货冰淇淋的品牌之路，彼时
，在中国冰淇淋消费市场上，国货雪糕普遍在以低价拼规模，实现品牌溢价的只有以哈根达斯、梦龙为
代表的外国品牌。对于当时的赛道行情，林盛的形容是一间“趴着不动的电梯”，随着钟薛高进入市场
，冰淇淋消费升级的电梯节节攀升。

“冰淇淋从我们18年进入发现它是趴着不动的，我们发现电梯不会有不动的时候，你进去它就会走，所
以我们选了冰淇淋。”林盛说。

2020年9月，按照相似的产品逻辑和品牌方法论，钟薛高推出了速冻简餐品牌理象国，自去年9月15日店
铺上线预售至今，天猫粉丝增长至近40万。上线99天，天猫销售额水饺行业第一。

虽然出自一家公司，罕见的是，钟薛高并没有为自己的亲儿子理象国导流，在品牌和流量上，二者保持
独立的双品牌策略，对此，林盛是如何做选择的？

“从我们的角度来讲，独立开可能是更好的，虽然在前期会特别累，因为你的投入会巨大，等于从零开
始要建制一个东西，但是一旦建成它的后期会很好，这个世界是公平的，没有说前面也好、后面也好的



事，要不前边累，要不后边累，我们选择前边累。”林盛说。

在*开始就坚持把新品牌逼到“*苦的绝路”，也更符合林盛个人的创业理念，“有本事靠自己不要靠爹
，你已经算是比钟薛高出来的时候有资源得多了，无论是从资金还是从我们能力上面有资源得多了，这
个时候你还这么没出息，还自己天天打着钟薛高的旗号出去混，估计也没有什么出息。”

以下为林盛在哈佛中国论坛上的分享

主持人：相比咱们14亿人天天消费的生鲜食品，钟薛高做的其实有点冲动消费，为自己买快乐、晒幸福
感的商品，当时林盛老师是怎么从雪糕开始做的呢？

林盛：确实您刚刚说的不错，冰淇淋的履约方式跟生鲜的履约方式是高度近似的，我们当时其实会觉得
，冰淇淋它面临一个叫转换点，这个转换点就是前30年中国的绝大多数的商品和品牌它满足的是一个叫
“从无到有”的这个历程，但是我们认为未来10年甚至更长时间，针对中国新一代消费者，我们再提供
的商品应该是满足“从有到好”的过程，冰淇淋其实消费升级是一定的，在我这儿是不承认消费降级这
件事的，消费升级是一定的，但是这个升级不是齐头并进式的，是波次式，这一波是啤酒，下一波可能
是乳制品，但是冰淇淋从我们18年进入发现它是趴着不动的，我们发现电梯不会有不动的时候，你进去
它就会走，所以我们选了冰淇淋。

主持人：从冰淇淋开始有扩品类，我很好奇一点，我去天猫旗舰店看的时候，理象国是理象国的天猫旗
舰店，钟薛高是钟薛高的天猫旗舰店，如果不知道大部分是不知道这两个有什么联系的，为什么这么做
呢？因为钟薛高已经有很好的品牌，很好的流量，为什么不介入这个流量，这有什么思考？

林盛：学界一直在讨论一个议题，是不是把品牌放在一个屋檐下，像娃哈哈它下面有水也有桶装还有其
他的东西，我们看宝洁，飘柔、沙宣它是独立品牌，所以这个问题其实几十年来学界一直讨论，哪个模
式是更好的？

可能从我们的角度来讲独立开可能是更好的，虽然在前期会特别累，因为你的投入会巨大，等于从零开
始要建制一个东西，但是一旦建成它的后期会很好，这个世界是公平的，没有说前面也好、后面也好的
事，要不前边累，要不后边累，我们选择前边累。

第二个来讲跟个人有关系，跟学界没关系了。你把钟薛高做的还有点影响力了以后，我们出来的第二个
业务、第三个业务，有本事靠自己不要靠爹，你已经算是比钟薛高出来的时候有资源得多了，无论是从
资金还是从我们能力上面有资源得多了，这个时候你还这么没出息，还自己天天打着钟薛高的旗号出去
混，估计也没有什么出息，还不如把它逼到*苦的绝路里面去让他自己成长。

主持人：从钟薛高扩别的品类，扩的时候虽然都是冷链但是速冻水饺和雪糕的消费场景还是很不一样的
，速冻水饺还是一个在家花15、20分钟要快速的吃饱这么一个产品，而且我们的单价也挺贵的，*便宜的
要40，贵的松茸、海鲜要90块钱，你想我也得回家可能煮一个饺子需要15、20分钟，点一个外卖可能一
个带三文鱼牛油果的外卖才80块钱，去扩品类的时候从您的角度怎么思考应该扩什么样的品类，如果我
的供应链、加工工艺都不一样，那适不适合我去扩这个品类？

林盛：我想简短的回答这个问题。第一个关于你为什么扩到这个类目来讲，其实它背后有很多可能大家
忽略的东西，几个原因，第一个是我们通过两年多将近三年我们自己在冷链上的投入打造体验，钟薛高
的toC端的冷链是在所有消费品类里面是数一数二的，这一点在整个食品界是大家公认的一件事，今天我
们依然是奔着用户的冰箱去，冰箱里面冷冻有三格，其中有一格可能是钟薛高冰淇淋，还有一个是速冻
类食品，我们从*底下那个往上走一走，冷链是复用的。

第二点大家没有想到的是关于线下渠道，线下渠道大家不知道的冷知识是，中国70%左右的冰淇淋的经
销商是夏天卖冰淇淋，冬天不是闲着放假了，冬天就去卖饺子了，所以对于我们来说这是非常的复利，
简单来说我们连招商都不用，我们把经销商招过来应聘都不用，它是冷链是共享的。



第三个是我刚刚谈到的，冰淇淋和冻品其实从季节上来讲是具备明显的淡旺季互补的特征的，夏天冰淇
淋更好，冬天冻品更好，前面一个大家都理解是我们理性观察上的点。

当然还有一个不靠谱的点是我们特别坚信未来十年这个市场会变的非常非常大，增速非常高，这是回答
您刚刚的第二个问题。我们一日三餐几乎是固定的，我想说的是，不管你吃什么，是外卖还是自己下速
冻还是下餐馆，你一日三餐的总量是固定的，那大家想一想，00后、05后、10后未来在家里面自己做饭
的人是越来越多还是越来越少？势必会越来越忙没有时间做，也势必会手艺不精不太做很复杂的菜，但
是他一天三顿不会少，吃什么？全是外卖吗？

我们自己想一想，我们自己一天三顿饭全是外卖，一个礼拜我打赌谁都受不了，我们吃饭的第一场景叫
自己在家做，第二场景是外出就餐或者外卖，但是第三级有一个更广阔的场景，半熟食、半成品、方便
食品我们认为这是未来的大趋势，所以我看好的是十年趋势，所以基于这个来讲，你就不该跟外卖比这
个价格，你比的只是说，我是不是能把它做好，做到你认为值那就值，你认为不值你可以选其他的，但
是慢慢的是我如何打动你的问题。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

