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不甘做带货网红老总，焦点福瑞达刘磊的思维蜕变

怪事，他直播只看口碑不看数据

与众不同的“双11”
只看口碑不看数据

11月12日上午8点，曲阜市
(陵城)高新技术产业开发区，焦
点福瑞达的直播间里，空气中依
然弥漫着“双11”大战的硝烟味。
刘磊正在和直播团队整理着本
次“双11”电商狂欢节的后台数
据。

走过“双11”、迎接“双12”，
刘磊的线上忙碌一刻不停歇。当
日上午11点，他要赶到曲阜孔庙
拍摄“小红书”及“抖音”平台所
需的个人vlog，开始为“双12”造
势。

刘磊和团队的“双11”与其
他电商略有不同，他看重的不是
当天的销售数据，而是“双11”这
场全民疯狂购物的大型市场教
育授课。“为此，公司一共投入
600多万元，建立起近40人的专
业直播团队，在各个电商平台开
启直播窗口。为给这一天造势，
公司实际上从本月初就开始了。
我们集中在标准化原料生产车
间、单一产品生产车间、包装车
间等各个区域展开直播，而且是
全流程化的直播，让在线的粉丝
全程了解玻尿酸产品的前世今
生。”刘磊说：“当晚，我和直播部
的同事们一同在生产线旁直播
了两个多小时，半卖半送地出了

15万的货。可喜的是，直播间里
的质疑声少了、黑粉少了，市场
教育的第一步成功了。

不做带货网红老总
做市场教育领路人

口服玻尿酸的许可证，再一
次让刘磊的“美丽经济”井喷。今
年3月10日，刘磊带领团队借助
广州美博会链接电商渠道，期间
发布以“玻小酸”为代表的多款
口服产品深受市场关注。截止到
目前，焦点福瑞达已经成功地从
普通淘宝店铺升级为淘宝天猫
旗舰店，也就是说仅淘宝平台销
售额就已超过2000万。

销售额的攀升固然重要，但
刘磊更注重数据的理性分析。刘
磊从各大电商平台后台数据里
看出端倪，“就目前的消费主体
而言，大部分产品轨迹流向‘00
后’群体，她们钟爱国货、追捧国
潮，是产品的主要受众，而且反
馈积极，也是我们目前最好的市
场调研信息源；另一方面集中在
60后、70后，拼多多等拼团APP
是她们的主消费渠道；还有就是
来自美容机构的推荐。”刘磊表
示，反观更多的同龄人是在观
望，他们认为口服玻尿酸产品是
在收割大家的智商税。“如果仅
仅是认知状态问题，我并不担
心。有了大量的关注和流量，接

下来就是开始市场教育的时间
了，达成高转化率只是时间问
题。”

看清问题所在的刘磊，抛弃
了以往小打小闹的网红总经理
带货思维，从观念上重新认识粉
丝们尤其是同龄人们的认知问
题。因此从9月份开始就积蓄力
量，组建强大的市场教育团队，
这个团队的领军人物就是刘磊
本人。

首款产品线上遇冷
从拼低端转向高端

从2007年的纯外贸公司到
2012年的实体工厂，从2012年的
原料厂商到2021年的成品业务，
10余年来，刘磊带领团队完成从
原料产品到成品品牌的输出。今
年年初，透明质酸钠被列为新食
品原料添加后，公司在继续发展
原料销售的同时从B2B向B2C转
型，开辟一条口服美容成品新战
线。

2017年之前，焦点福瑞达一
直扮演着玻尿酸原料生产者的
角色，其生产的超低分子透明质
酸等产品，主要应用于化妆品、
医疗美容。在当时已发展成为全
球领先的透明质酸钠原料运营
商，年营业收入过5000万。

“走出迈向B2C的第一步，
那是四五年前的事儿了。我去曲
阜市王庄镇去看望姨妈，见了
面，老人家十分热情地紧紧握着
我的手。老人家手很暖，但粗糙
得像一张树皮，平时干活的原
因，手的表面皴裂的厉害。看到
这双手，我心里非常难受，早前
跟姨妈说过，说我是做玻尿酸
的，要带给人们美丽和健康，结
果自己姨妈的手，我都呵护不
了。”刘磊对齐鲁晚报·齐鲁壹点
记者说，回公司的路上，自己就
打电话委托广州一个做化妆品
的客户，“我给他提供玻尿酸原
料，让他给我做一款玻尿酸精华
液，一款玻尿酸添加量达百分之

一的产品。”刘磊说，这可是同类
竞品玻尿酸添加量的十倍。“我
要用我的产品呵护妈妈们的
手。”2017年，焦点福瑞达的第一
款产品——— 玻尿酸精华液上市
了。

当年的焦点福瑞达作为原
料供应商界的头号企业，刘磊
做得顺风顺水，可在单品的品
牌打造和销售方面却是“蹒跚
学步”的小白。“现在看来，当时
的想法太浪漫，也过于理想，加
上正赶上2016、2017那两年，
玻尿酸产品正是医美问题舆论
的焦点，公司的精华液和面膜
等产品，虽然也在各大电商平
台铺了货，但没有出现预想的
井喷。”刘磊说。

遇冷后的刘磊，反而看到更
多玻尿酸市场上产品力与品牌
力的对弈，这也是他考虑如何从
拼杀产品力的低端红海市场转
型至高端蓝海市场的预备姿势，
他在等待着机会，铺垫着一个新
的赛道，那就是口服玻尿酸产
品。

从国际代购中发力
多个电商平台上线

今年1月7日，国家卫健委批
准由华熙生物科技股份有限公
司申报的透明质酸钠(俗称“玻
尿酸”)为新食品原料的请求，准
许其在普通食品中添加使用。批
准后的三个月内，“可以吃的玻
尿酸”已争先恐后抢占市场。玻
尿酸气泡水，每瓶卖到15元，10
元一颗的玻尿酸软糖、玻尿酸咀
嚼片、玻尿酸果冻，甚至还有玻
尿酸巧克力，零食界瞬间“万物
皆可玻尿酸”。

口服玻尿酸的发令枪一响，
刘磊在批准令后的第四天(1月
11日)，就全面推出30多种口服
玻尿酸产品。这一招，足足领先
市场两个月。

“从2017年开始，我就关注
市场上的玻尿酸产品，不过这一

次把目光放在全球市场，在了解
当时火爆的国际代购业务中我
发现，很多国内的爱美女生，喜
欢代购德国、韩国、日本的一些
口服玻尿酸产品，这些产品往往
定位高端、易耗快销，正好符合
我们的进军蓝海市场策略。当时
没有生产许可，我随即联系了合
作很好的一些原料购买商，了解
口服玻尿酸产品的国际标准和
作为OEM代工工厂资格和条
件。2 0 1 9年，焦点福瑞达启动
OEM业务。2020年1月11日，发
令枪刚响起，我们的全线口服玻
尿酸产品已在多个电商平台同
时上线，成为国内产品开售速度
最快的企业。”

刘磊介绍，从2019年到现
在，焦点福瑞达OEM业务依旧
遍布全球，并且只为一线产品代
工，高标准的生产要求也完全带
入自身产品，以至于刘磊的口服
玻尿酸产品首发上线后，淘宝官
方主动联系到刘磊，以焦点福瑞
达产品线为代表专门设置玻尿
酸口服产品类目。这样，刘磊完
成了从产业带头人到成品领跑
者的华丽转身。

固有思维与时俱进
产品转向解决方案

刘磊说，他没有忘记5年前，
“妈妈牌”的那款玻尿酸精华液
产品，没有忘记产品研发的初
心。

11月4日，刘磊带队参加第
四届中国国际进口博览会，又链
接了不少新的客户，让他比较兴
奋的是固有思维上的转变。

“这一次的进博会，带给我最
大的冲击是企业经营思想上的升
华，全球顶级公司已不再以强调
产品力、品牌力，而是完全契合客
户思维，以为某个领域提供系统
的解决方案为主旨展开服务，高
空作业者的解决方案、给医护人
员的解决方案、给水下作业者的
解决方案等等。我在思考，为什么
不能给爱美人士提供解决方案
呢？”刘磊说，要把产品变成载体，
以解决客户实际问题出发，要从
产品思维改变为客户思维，从卖
产品改变为提供解决方案。

玻小酸荣登瑞丽伊人风尚美容榜，这本时尚类杂志选品以精
致严苛而闻名。11月12日，“双11”的高温还未散尽，焦点福瑞达微
信公众号上的一则消息，让山东焦点福瑞达生物股份有限公司(以
下称焦点福瑞达)总经理刘磊心中又多了一颗“定盘星”。加上进博
会(第四届中国国际进口博览会)新理念的转化，让刘磊更加坚定
了市场教育的执念，进而推动公司团队由产品思维向客户思维转
变，为客户提供全套的美丽解决方案。

齐鲁晚报·齐鲁壹点记者 康岩

刘磊和团队在直播。

刘磊在直播中。

刘磊和团队在单一产品生产车间直播。
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