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“扎根生长”：吴志伟解码品牌赋能的资本力量
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翁本琪：以领导力与能力为翼，助力台州眼镜走向世界

台州， 这座充满活力与创新的城

市，凭借其优越的地理位置和浓厚的商

业氛围，在国际贸易舞台上占据着举足

轻重的地位。在台州这片充满商业活力

的土地上，翁本琪以其卓越的领导才能

和专业知识，带领台州卡拉米罗眼镜有

限公司蓬勃发展，为台州眼镜行业的国

际化发展注入了强大动力。

翁本琪的教育背景为他的职业发

展奠定了坚实的基础。他先后在西安欧

亚学院和中欧国际工商学院深造，学习

国际贸易和工商管理专业。这些知识积

累，使他在商业领域具备了敏锐的洞察

力和战略眼光，为他日后在企业管理和

市场拓展中提供了有力支撑。

2005 年，翁本琪加入台州锦兴工贸

有限公司，任职外贸部经理，由此开启

了他在国际贸易领域大展宏图的征程。

一方面，他积极开拓多元渠道，借助国

际展会的广阔平台以及数字营销的创

新手段，全力挖掘潜在客户、拓展销售

代理商及优质供应商资源，并凭借出色

的谈判技巧主导商务洽谈，成功签订诸

多合同， 为公司业务拓展奠定坚实基

础。 在市场推广层面，他匠心独运地策

划整体推广方案， 精细管理零售终端，

促使零售终端盈利水平大幅提升。 此

外， 他始终高度重视市场调研工作，常

态化开展产品满意度调查，广泛收集行

业前沿资讯，深入剖析竞争态势，为公

司的业务决策提供了极具价值的参考

依据。 在他的引领下，台州锦兴工贸有

限公司的产品在国际市场上赢得了广

泛的赞誉，不仅进一步稳固了公司在行

业中的地位，也充分彰显并磨砺了他在

国际贸易领域的杰出能力。

2016 年，翁本琪迎来了职业生涯的

又一个重要转折点，他成为台州卡拉米

罗眼镜有限公司总经理兼联合创始人。

作为公司的核心领导人，翁本琪凭借突

出的企业领导力和国际贸易能力带领

公司取得了令人瞩目的成绩。他紧密围

绕公司的战略目标与策略，精心制定全

年的工作计划与安排，全力以赴推动企

业战略经营目标的高效实现。 他亲率管

理团队， 坚定不移地贯彻执行公司的经

营战略， 以强大的执行力确保年度业务

计划圆满完成。在日常经营管理事务中，

他事无巨细地全面负责公司各项业务活

动，积极主动地协调各部门工作，成功构

建起行之有效的团队协作机制， 确保信

息在公司内部得以畅通无阻地传递。 通

过一系列有力举措，包括完善制度、优化

流程以及强化考核激励等， 他成功塑造

了一个高效的组织体系， 推动公司管理

水平持续攀升。在他的睿智领导下，公司

产品顺利打入美国、澳大利亚、丹麦等多

个国家市场， 公司的进出口业务流程不

断优化， 供应商出货和客户回款进度得

到有效管控，公司的销售额逐年攀升，赢

得了国际市场的良好口碑。

翁本琪不仅在企业经营管理方面表现

出色，还积极投身于行业交流与合作。 他

担任大姚九剑学友会台州分舵舵主，秉持

利他之心，为学友们提供了一个持续交流

和共同成长的平台。 在这个平台上，他与

其他行业精英分享经验，共同探索行业发

展的新趋势和新机遇，为推动眼镜行业的

发展贡献了自己的力量。 在一次学友会组

织的企业帮扶活动中，翁本琪带领团队深

入一家面临困境的企业，通过实地调研和

分析，为企业提供了一套切实可行的解决

方案，帮助企业走出了困境。

展望未来， 翁本琪将继续在眼镜行业

发挥重要影响力。 他将带领台州卡拉米罗

眼镜有限公司不断创新发展，为消费者提

供更加优质的眼镜产品和服务。 同时，他

也将继续在行业交流与合作中发挥积极

作用 ， 与同行们共同推动眼镜行业的发

展。 （李岳）

2025 年伊始，上海一场以“扎根生

长：以小见大·洞察消费本质”为主题的

年终演讲吸引了众多消费品领域企业

家和投资人。 活动的主讲人吴志伟，用

他独特的视角揭示了品牌在企业发展

中的深远意义。 这位栈道资本的创始人

兼 CEO， 结合自身 17 年的消费品投资

及品牌定位的经验， 通过六大板块，深

度解析品牌定位的现实意义、实用方法

和操盘赋能案例 ， 洞察总结消费新模

式，并提出“品牌赋能投资”理念，这一

理念，不仅让栈道资本在短短五年内成

功孵化出多家上市企业，也成为消费品

行业的全新解题路径。

隐藏在繁荣背后的行业隐忧

国家统计局数据显示，我国社会消

费品零售总 额 由 1952 年 的 277 亿 元

增加到 2023 年的 47 万亿元，消费市场

规模扩大，结构优化，供给完善，流通体

系质量效率不断提高。 可以说，中国的

消费品行业在过去 75 年间实现历史性

跨越。

因此， 在消费品领域， 许多优秀的

企业并不缺乏资金，投资公司或资产管

理公司单纯的财务投资已经难以打动

消费品行业的企业创始人。

然而， 消费品行业的繁荣背后隐藏

着深层次的问题。 许多新消费品牌依赖

促销及高费用投入换取流量，品牌引流

能力严重不足，超过 60%的中小型消费

品牌在两年内因缺乏差异化而退出市

场。 与此同时，价格战频发进一步侵蚀

利润空间，食品饮料行业利润率从 2020

年的 10.6%降至 2023 年的 8.2%。 零售

行业中，70%以上企业因价格战导致利

润不及预期。 更重要的是，品牌建设长

期被忽视，仅 30%的企业设有品牌战略

部门，导致企业缺乏应对市场波动的韧

性。 而强品牌企业的品牌资产占总市值

比例高达 40%-60%，凸显品牌建设对竞

争力的重要性。

吴志伟敏锐地察觉到， 消费品行业

的许多企业长期低估了品牌的作用。 一

个良性的营收应该是 70%由品牌资产

带来的，30%是短期的促销转化而来的。

但是不少创始人往往将注意力集中在

能短期产生收益的流量及促销策略上，

却忽视了将品牌植入消费者心智中的

关键作用。 他们倾向于把品牌看作“锦

上添花”，而非企业成功的核心驱动力。

这种思维的后果是显而易见的———当

流量红利逐渐消退，企业的议价能力和

抗风险能力也随之下降，难以在竞争激

烈的市场中占据有利地位。

在这样的行业背景下， 吴志伟提出

了“品牌赋能投资”的理念。 他认为，品

牌不仅是企业在市场竞争中的护城河，

更是资本市场信任的基石。 通过为企业

提供品牌战略支持，吴志伟不仅能帮助

企业解决核心问题，还能建立深厚的合

作基础，最终实现企业与资本的双赢。

品牌赋能：重构企业与资本的双赢关系

吴志伟的以“品牌定位战略” 为核

心的投资管理策略与众不同且充满前

瞻性。 他主动为潜在投资对象提供免费

的品牌定位咨询服务，这种服务不仅仅

局限于品牌形象设计，而是通过对行业

的深度调研和精准分析，再结合企业自

身的资源禀赋，帮助企业找到清晰的差

异化定位，并围绕差异化的定位对企业

内部的运营动作进行取舍，以及稳健的

增长节奏。 这种深度合作，不仅解决了

企业品牌建设的难题，更成为栈道资本

与企业建立信任的关键。

在这一过程中， 吴志伟通过长期陪

伴的方式与企业共同成长，利用品牌赋

能，释放企业的增长潜力，同时为栈道

资本赢得了以合理估值进入项目的机

会。 在他看来，这种模式不仅让企业以

低成本实现品牌与业务的持续增长，也

让投资方通过深入了解企业和市场更

准确地评估风险 、 预见企业的长期潜

力，以及和创始团队的契合度，避免支

付过高估值。

这种模式的创新性在于， 它不仅实

现了企业和资本的双赢，还为行业树立

了新标杆。 对于企业而言，栈道资本的

品牌赋能帮助企业从价格竞争转向品

牌竞争， 推动消费品行业的健康发展。

对于栈道资本而言 ， 通过深入企业赋

能， 能真实地理解企业的实际情况，也

能以合理的估值拿到投资机会，控制投

资风险。 这种全新的资本运作方式，彰

显了吴志伟对行业的深刻洞察与对未

来趋势的精准把握。

从可靠股份到双枪科技

品牌赋能的实践故事

从可靠股份到双枪科技的故事，充

分展示了吴志伟品牌赋能的实践深度

和广度。

可靠股份无疑是栈道资本品牌赋能

模式的典型代表。 这家主营成人失禁用

品的企业，曾长期依赖代工业务，自有

品牌几乎毫无市场认知度。 吴志伟通过

深入市场调研，敏锐捕捉到消费者对高

品质专业护理产品的需求增长趋势，并

发现行业内缺乏强品牌认知度的领导

者。 吴志伟带领栈道资本和可靠股份展

开了以“品牌定位战略”为核心点的资

本赋能合作，他为可靠股份制定了“失

禁护理第一步，可靠成人纸尿裤 ”的品

牌定位，同时协助企业重新设计品牌形

象、优化产品线，并通过市场教育提升

消费者对产品的认知度。 这一系列举措

使可靠股份迅速从幕后走向台前，并在

短短三年内成功上市，成为行业内的标

杆企业，也为栈道资本带来了三倍的投

资回报。

类似的成功还发生在双枪科技。 这

家以筷子为主营业务的企业， 尽管在行

业中已有一定的市场基础， 但其品牌定

位模糊，增长空间受限。 吴志伟的团队通

过市场洞察， 为双枪科技重新梳理了品

牌战略，并提出“全国销量领先”和“G20

峰会筷子供应商”的双重背书。 同时，他

推动企业创新产品设计， 推出具有抗菌

功能的高附加值产品， 并调整渠道布局

以扩大品牌覆盖范围。 最终，双枪科技在

2021 年成功上市， 成为厨房用品领域的

领军企业。 在此信任基础上，栈道资本也

成为双枪科技的上市前的最后一轮唯一

的投资方股东，实现了双赢。

吴志伟的投资策略不仅限于成熟赛

道， 还展现出对新兴赛道的敏锐嗅觉。

他将目光集中在银发经济和宠物经济

等赛道， 这些领域既有巨大市场潜力，

又往往因企业关注度不足而蕴藏着“水

下项目”。 例如，他投资的凯锐思专注大

众性价比宠物食品，通过优化供应链和

打造主品牌，实现了三年内从区域品牌

到全国市场的扩张；而太力科技则在家

居收纳领域，通过品牌赋能和电商渠道

拓展，迅速占据行业高地。

这些案例充分展现了吴志伟“挖掘

水下项目，长期护航企业”的投资哲学。

他的团队不仅在投前深挖企业潜力，还

通过品牌赋能与战略支持，为企业的长

期成长提供护航。

用品牌定义未来投资格局

吴志伟的品牌赋能理念， 不仅让栈

道资本在激烈的市场竞争中脱颖而出，

也为消费品行业的未来发展提供了新

的思路。 在他的投资哲学中，品牌不仅

是企业的外在形象，更是核心竞争力的

象征，以及连接资本与企业的桥梁。 吴

志伟打破了传统投资过度依赖财务指

标的思维， 通过品牌战略的深入介入，

构建了更加紧密且持久的资本与企业

关系。

在当前消费投资环境波动较大的背

景下，吴志伟认为中国品牌的创业机会

才刚刚打开。 虽然行业内对“新消费”的

看法逐渐冷静，但他强调，中国的宏观

经济环境并未发生本质改变，消费者对

美好生活的追求依然强烈。 消费升级并

不意味着高价，而是用合理价格提供更

好的产品，这是品牌的关键机会所在。

与此同时， 民族自信心的提升进一

步助推了国产品牌的崛起 。 吴志伟指

出， 从十年前国产品牌被外资品牌压

制，到今天越来越多的“90 后 ”“00 后 ”

主动选择国产， 国产化浪潮已成不可逆

的长期趋势。未来，品牌出海也将成为中

国消费品牌的新目标， 但前提是这些品

牌在国内市场已经拥有稳固的根据地，

例如双枪科技在厨房用品领域、 凯锐思

在宠物经济赛道， 都为进一步拓展国际

市场奠定了基础。

未来， 吴志伟也会继续通过品牌闭

门会议、建立企业家品牌俱乐部等方式，

让更多企业家充分理解品牌与资本协同

的价值。他还计划搭建资源共享平台，促

进国内外品牌之间的交流与合作， 为企

业创造更多机遇。他坚信，随着消费行业

逐步回归理性， 那些真正能够坚持长期

主义并持续投入品牌建设的企业， 将在

未来脱颖而出。

品牌赋能的行业意义

在消费品行业的发展史中， 资本与

企业的关系正在被重新定义。 吴志伟的

品牌赋能模式， 为这一过程提供了一种

全新的视角。 通过吴志伟“品牌 + 资本”

的模式，企业不仅突破价格竞争的局限，

实现价值竞争的升级， 也在资本的支持

下实现了跨越式发展； 而资本则通过支

持企业的品牌建设， 在风险降低的同时

获得长期稳定的回报。与此同时，消费品

行业也在这种双赢的关系中找到了健康

的成长路径。吴志伟以品牌为纽带，将企

业与资本紧密联系在一起， 为行业开辟

了更广阔的未来。

这种双赢模式， 不仅让吴志伟成为

行业内公认的“品牌赋能大师”，也让品

牌赋能的故事得以在更多企业中延续下

去。 （李蔷 文 / 图）

吴志伟先生


