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文字记录​

李灿 00:00​

整体的这个情况。​

周庆一 00:01​

好，我大概了解一下。我们那个全燕堂是我曾祖父 1902 年创立的一个中医老字号。我是 2014 年回

来，这个公司是从 B2C 开始做药品。然后再切到O2O，再做到实体。一年大概 20 多个亿销售，然后

在成都有 600 家门店。然后在重庆有 70 家门店。在西安有一些门店。在上海有一些门店。我们今年的

增长还是整个业内应该是最快的。我们纯线下大概增长20%。线上增长40%，但是线下的比例是。

70%，其实还是逐步以线下为主，在品类上我们肯定，比如说在一些特殊的品类，比如说减重啊。这

些类似的我们增长还是很迅猛。主要想解决的问题是，还是想从一个第三方的视角来看。作为一个药

店连锁品牌，就是我们觉得还是要解决一个差异化。虽然说这种差异化呢，它是一个长期的一个动

作。不是一个短期的动作，就是说我们也希望在这个过程中。怎么样去落地？比如说为什么消费者在

同一条街上的药店，他能够选择我？当然有距离啊，有价格，有这些因素。那我们想复制于其他的理

由。这种理由可能是一种长期的。第二个呢，就是我们大部分门店还是以直营为主。其实我们哪怕是

加盟，我们都是。直营是加盟为主的一种打法。​

李灿 01:29​

这是你们门店，是吗？​

周庆一 01:30​

对对对对对对对对，这是我们的。这是我们的一个，其中一个门店。​

说话人 3 01:36​

他那个老的官网，然后我们后来已经不怎么。​

周庆一 01:38​

对对对对。​



李灿 01:40​

你们有新的门店，我可以看一下。​

说话人 4 01:41​

符号还是这个吗？对。符号还是这个。​

周庆一 01:43​

对，就是这个。​

说话人 3 01:44​

放大镜。放大镜。​

周庆一 01:45​

符号就是还是这个。​

说话人 3 01:47​

一个是放大镜，你找料嘛，然后再一个就是有一Q，全行 QIP 嘛。​

周庆一 01:52​

这个是我们的一些实景照。实景照。​

李灿 01:57​

嗯，OK，我知道了。对。​

周庆一 02:00​

对对对。就是有些 24 小时门店啊这些的。​

李灿 02:04​

嗯，好，我理解了。你现在说你卖的好的这些产品是简通产品，这些产品是自己。不会不会。也是。

诺和诺德。司美格鲁肽。司美格鲁肽。就是还是这些这个产品，是吧？对。OK。​

周庆一 02:16​

药店基本上以。标品。标品为主。标品为主。自有品牌很少，占比很少。​

李灿 02:21​

OK，你们这样一个品牌，你觉得你是，你觉得为什么你们能这两年持续增长呢？做对了哪些事呢？​

周庆一 02:31​



我们其实，我觉得第一个就是自己犯错误的几率比以前少了，嗯，我们聚焦了。广东我们原来有些门

店，我们砍了，大概亏了一个亿，嗯，收回来。这是一个管理聚焦，第二个呢就是我们虽然是线上起

家，但我们认为最赚钱的和最有机会的还是门店自身的流量，嗯，所以说我们其实非常重视线下。然

后做对了激励，其实今年是有几个事做对了。第一个是解决了药店面临的渠道价格冲突，嗯，我们把

我们的流量品做到持平线上。甚至比线上略低的价格。这是我们一个很重要的一个工作。第二，把激

励方式做好，我们把我们的店长啊，运营经理啊。一些总监的激励，年度激励放到季度发，及时激

励。第二个关注他们的收入嘛，员工收入很重要。​

周庆一 03:23​

这两个事我觉得是一个很重要，第三个就是我们本身数据洞察的能力还是非常强。因为我们本身也在

服务很多工业品牌，我们还有一家公司，就他们这边的。就基本上国内的一线的工业品牌，就是大的

外企都在服务。所以我们也很清楚线上流量的变化趋势、价格。所以我们的利器是流量品做吸客。但

是利润品我们要做控得住价的。然后我们认为价值感好的品。目标就是把流量品、利润品这个做好，

对员工好。好。然后就大概是几个。​

李灿 03:56​

现在这个 600 家门店在核心还是这个川渝区域是你的大本营。​

周庆一 04:00​

成都，对，成都市最大的。​

李灿 04:02​

ok，当地的话开了多少年了？ 2014 年开始。 12 年。​

周庆一 04:08​

14 年，成都就一一一 6 年吧。​

李灿 04:10​

开了有 10 年时间了。有有。当地消费者对你这个品牌。​

周庆一 04:15​

我们占有率是这样的，我们线下从医保刷卡数据的占比，我们是10%，和第一名收购来整合的高级是

持平的，我们还略高一点，门店数比他少。线上我们是 30% 的市场占有率。但我们觉得，就是第一名

是10%，第二名还是10%。然后有一个人出了事，就是海王星辰。就是对手犯错了，是，给了我们在

线上的机会。然后整个行业不景气。所以我们。对。今年也在尝试，托管式经营，把一些连锁托管给

我们，我们再逐步去更改他们的名字，但是我们都是兜底，所有的都是兜底，就是我们要赚钱来分

钱。就我们愿意，就是为这个亏损做兜底。兜底。明白。​

李灿 05:00​

那你现在未来核心增长目标是多少呢？​



周庆一 05:03​

其实没有太明确的一个目标。​

李灿 05:04​

没有太明确。​

周庆一 05:05​

其实我个人就觉得。你要形成一种相对的护城河，我觉得还是在品类和心智这两个上面，要有更大的

一个挖掘吧。就说你，我其实是比较谨慎做自有品牌的，但是我觉得自有品牌在药品上也有一些机

会，并不是说我一定要定自有品牌，做多大比例。对。如果这品类给了我机会，我就做，这是我的第

一个观点。第二个就是要给，让，就是现在要找的，就是我们跟其他药店的差一点，就是我们希望消

费者有其他的。有可能是很明确的购买理由，但是他怎么样就为什么他要选择？到你的药店，这一点

我们是要去付出一些长期的努力去寻找这个点。​

李灿 05:50​

我来明白。现在全源堂的话，大家怎么介绍？比如说推荐我去买药，为什么到全源堂？​

周庆一 05:57​

我们最早就叫什么？早药就叫全源堂。后来就把全源堂又改成全源堂，你身边的 24 小时药房，因为我

们最早通。推行 24 小时门店，嗯，一层覆盖了 24 小时门店，然后也跟美团那些合作。但现在我们是

尽量降低平台的依赖。所以说我们现在还没有找到一个新的，新。一句话。一句话。对。我们正在正

在讨论这个点。对。啊，也在密集的讨论，也跟分众聊了一下，分众我们投过很短时间，投过一些广

告。​

周庆一 06:28​

就是全安堂，你身边的 24 小时药房。曾经做过的一期，然后又做了一些品类的，对，药妆，药妆隐形

用完了就到全安堂。其实我们的薇诺娜的市场占有率也很高，在川渝，川，四川我们大概也40%，减

重我们基本上一家就占了洛和洛德，嗯，百分之全国 15% 的生意，还是有。​

李灿 06:49​

哪个品种是带给你们核心的这个效用的？​

周庆一 06:51​

就是就是我们最早做减重，嗯，我们我们肯定是，就是在这一块让我们做得更深。更深，啊啊。​

李灿 06:59​

全安堂。大家对你的品，其实你们前期打的一个就是 24 小时要到，对吧？​

周庆一 07:07​



对，就我们打过一段时间，我们其实给人最早的感受呢，就是业内就觉得我们线上做得好，嗯，因为

我们最早做B2C，然后呢就是有一段时间我们商品线很复杂，很多，嗯，但是电商还没有，嗯，很发达

的时候，嗯，就是感觉我们就打早药，嗯，好。到后来我们就觉得可能做做一些差异化24，但 24 是，

所有人愿意亏本也给你做，所以说我觉得我们可能有 24 小时的心智，但并不是一个非常明确的差异

点，好。​

李灿 07:36​

其实我觉得第一个点哈，你的课题也比较明确，就是打药店品牌。对。要把你品牌的信息比较明确。

其实这两天应该你们有有体感，就是你要找到那一句话。对。那句话是假如去我推荐另外一个朋友要

去找学员牌买药，我怎么去讲你们这个品牌？这是一个核心。对。第二个点，符号，这两天你们觉得

自己的符号怎么样？​

说话人 3 08:00​

我觉得还OK。​

李灿 08:01​

还OK。​

周庆一 08:02​

我觉得我我觉得缺乏一些画龙点睛的感觉。就当然这符号是我们的一个。就大家内部征集的，嗯，啊

觉得还，大家觉得还可以，但我觉得还不够。​

说话人 5 08:14​

差差口气。​

李灿 08:15​

我觉得差口气。​

说话人 5 08:17​

我是觉得差口气。​

李灿 08:18​

我告诉你最简单的一个问题，你们去，直接你们去做个这个调研，把品牌名拿掉，就让他看这个符号

能不能知道是你的品牌。​

周庆一 08:27​

他看颜色能看到。我们的色盘还可以，就是有点。​

李灿 08:30​



就这个，占了一个颜色，我觉得是 OK 的，这个很好，但是我们一个个拆，就那个符号，这个是注册商

标吗？是，都是。是不是？但是大家看这个，不看你名字能知道是全元堂吗？​

说话人 3 08:43​

这个应该不行。​

李灿 08:45​

所以它的这个价值就没有。整个门头。对，它是价值没那么大。其实你这个门头啊，我觉得做得好的

一个点哈，第一个品牌名还可以，不小，至少不是很小。第二个是你的混糖是 24 小时吗？那个，这个

很好，这个是有价值的。第三个颜色，因为你们在药店很少有人用这个颜色。对。其实大家记住。跳

就出来。因为全元堂说实话它的命名成本也不低。不低。不低的。不低。你其实是需要通过一个符

号，让大家记住符号，从而带领，带着记住你的品牌。对。你的药店品牌，你要有个核心的这个符

号。你看日本的药妆品牌，你去，我们去大量的研究过他们。他们每一家门店药妆品牌都有自己的核

心。符号，你把名字，我看那符号我都知道是哪个。是。这是日本药妆店做的非常好的一个点，他

们，因为他们在这个这种低增速情况下，逼出来的要做这个品牌。所以你看日本的药妆，从它的门头

到它的产品的陈列，都是做的非常极致的。​

李灿 09:48​

所以我觉得我就首先过来解决的第一个问题，目标就是把全元堂你的药店品牌，产品的命名符号话语

给梳理清晰。就你真正打动别人的，就像这个李总你讲的，核心的价值主张差异点是什么？大家为什

么到全元堂？你要有一句话。对。有一句话很清晰的这个说出来。现在没有。没有一句话，这个是要

找到的。第二个马上解决，因为你的门店数真不少啊。对。不少的，这个每个门店，这个如果把它做

好。​

周庆一 10:21​

我们不光是门店数，我们每天都有4万个订单，嗯，在欧托上去跑，其实我们也把外卖袋用起来了，

嗯，外卖袋全部都是我们的硬广，我们全部给它贴上去，嗯，贴到我们的广告上。对吧？这个当然有

产品的广告，但这些都要在统一的语言符号下，我们要做什么？对。这个是很重要的，所以说也是我

们此行的一个目的啊。​

李灿 10:42​

嗯，我觉得因为这方面我们其实你过来的话，四天，对你最大的这个价值哈。就是你的药店品牌梳理

清晰，你的品牌战略。你是马上能拿到的这个，就是马上能拿到的这个核心的这个成果物。第一个我

觉得是你的这个符号，怎么？我觉得这个符号其实我是不满意的，我觉得它有很大的这个提升空间。

不够私有化，我觉得名字和颜色一定要保留。第二个你的符号是能够在这上面做加分的。第二个是要

有一句话，这句话的话要口口，让消费者口口相传，在川渝地区，你买药要形成，就是其实你们讲，

就买药就找全元堂，但是那句话怎么精彩？对。就像那个买杯子就找匡迪，但是没有那个匡迪保温杯

明天还烫嘴，精，那么精彩。其实差一口气，这个话语要找到。其实你们在这第一天、第二天，然后

第四天，就是把这些符号话语放到你的门头上，放到你的包装袋上。把你现在那么大的元媒体的媒体

用上，在上面建立品牌。​



李灿 11:47​

其实这个是最大价值，我们还先不谈你是不是在分钟上打广告。我觉得这个可以是后面我们有六次的

月度经营会，我们根据对你的企业的了解，以及你想要发展的状况，看要不要投这些广告，怎么投，

我们可以帮你们做把关。我们不急。对，我觉得，因为我觉得李总你交流下来，你其实也是很稳健的

一个企业家的这个性。没有，主要是亏。​

说话人 5 12:08​

哈哈哈，做药品是这样子的，做药品还是得那个。​

李灿 12:16​

好吧，我觉得基本上，其实成果是比较明确的，我对你的品牌的一个判断。​

周庆一 12:22​

然后我想问一下，因为其实药店呢，其实最早都是直营模式为主。对。然后这几年干不，我的理解是

干不动了，再去干加盟，更多是忽悠人家来去做卖药，就是相当于做批发生意。我认为药店的生意跟

其他的，刚刚不是说其他的业态不行，它是一个经营时间会非常长的。所以说我认为就是在药店这个

模式上，到底加盟是不是一种合适的模式？我们也在考，因为其实我们的加盟店就等于直营店了。

对。所有都是我们在管，甚至亏损我们都兜底。对。其实我们在这个故事上做的是。因为我们也想理

解一下，就是从长期的发展来讲，它适不适合这个有加盟的这种模式？​

李灿 13:05​

我告诉你是这样子的，能不能去加盟是肯定可以做加盟。因为药品的产品的它的我们不叫，其实药，

所有的产品你要保证自己质量的稳定化。其实药品的产品稳定化是很好的，而且你们有很好的这个选

品能力，推品能力可以做，但是做加盟最大的能力不是在这，是你整体对你团队的能力，招商和管理

经销商的能力是很重要的。对。这个是最大的制约，不是不能做，而是看团队能力。因为如果要做招

商，做连锁，其实对于团队，你管理这些门店，你需要另外一套能力。要长出来。他不是，你做直

营，自己一家门店能做踏实，选址啊这些自己做，但是做加盟的话，你其实你要为他们兜底，如果不

兜底的话。​

周庆一 13:53​

因为选址也是我们管，我们不会让那个。​

李灿 13:56​

他们来选址。​

周庆一 13:56​

自己不会让他们选址。​

李灿 13:58​



我是说可，第一个是可以做，但是要你，我们服务那么多万店品牌，最大的难点是什么？就是对下游

的管理，经销商的这个管理。他能不能第一个在这种统一的你的利益分配机制，还有同样的一套物料

下去，你的日常的管理人员管理，其实很细很细。明白。这个对于加盟商管理其实是要的能力是很强

的。​

周庆一 14:20​

我们现在基本上还是比较做比较轻，没花那么多，没投那么多人去做那个，更多是按照直营的方法来

管啊。​

说话人 4 14:28​

其实你像我们给蜜雪服务，我们每年他有那么大体量的加盟商，我们会固定的给他上新品推广的活动

的节点，就像日历。每天有上新的活动推的，我们当的门店就通过这个方式能引引客人进来，然后赚

钱。所以这是很重要，就是我们叫帮助下游，服务下游，就是其实就是要帮他设计能赚钱的产品和活

动。​

周庆一 14:47​

OK，明白。看你你这块。​

说话人 3 14:50​

我这边就是因为我们现在就还是回到我们这个门头啊，因为其实。我们之前，当然自己觉得自己做得

还好一点，其实是因为。因为我们原来这个橙色，我们解决了很多，一些以前不愿意走进药店的这部

分人。是的。连我们那个人群的话，比如说 20 岁到 30 岁， 30 岁到 40 岁，嗯，传统的药店，嗯，人

群都要多，嗯，我们占比就会会会会高一些。那在这块的时候，举个例子，我们有没有机会能够通过

一些去调整和改变的时候，嗯，能让把我们这个优势能够再去持续扩大一些。​

李灿 15:22​

当然是，我，你做的事情，做企业永远是把自己强的地方放得更大。​

说话人 3 15:26​

那这这另外话题来了，就是说，比如说如果说我要您迎合年轻人的胃口，那就老年人会觉得说这个地

方。​

李灿 15:33​

这不是一个问题。你不需要考虑这个问题，首先它不是一个问题。首先的核心的问题是大家进来的，

第一个愿不愿意进店？其实很简单，全是回到最本质的是那个上面。第一个我看到这个门头，我第一

个能不能看到？第二个看到之后我知道这是一个卖药的，我愿不愿意走进去？走进之后能不能快速找

到我想买的药品？就解决这几件事。所有的对年轻人还是新老年人，这些问题都不存在。不存在这个

问题。​

说话人 6 16:00​



我有一个比较典型的一个问题，就是因为我们标品销售是主体，其实做标。标品零售的差异性，就像

我今天会问说，屈臣氏跟万宁到底有什么区别？就很难。​

李灿 16:13​

嗯，我告诉你，你要解决的是让消费者在里面的选择成本降低。我们就跟你们做的很像的，其实也是

开门，就是我们做好想来。零食，其实你们就是药店界的好想来，药店界的零食很忙。你为什么这些

零食店能够？它其实也是标品吧？是。它虽然有很多自有品牌，但是核心还是基人也是标品。标品进

去，为什么你感觉零食店很好挑，很好买？机关在这，它里面的信息服务做得很到位。你在里面产品

的分区，然后每个产品的卖点都很清晰。整个布局让你这个动线设计的，让你一条路走下来，每个区

都能逛到。其实卖药就是卖那个产品，是一样的。我进去马上能找到我想要的产品，每个产品其实你

们要把所有的消费者当做对于药品一无所知的状态来解释你的所有药品。比如说我有减肥的需求，其

实我不知道药有哪些药好，我进你的门店的时候，你能不能有信息展示？告诉我，其实这个。​

周庆一 17:13​

那你不觉得这个东西很容易就被抄吗？对。就你做了，别人就抄。​

李灿 17:18​

当然了。但是你不做的话，但你先做的话，你先赚钱啊。所有的企业都是这样，企业的本质就是模

仿。企业本质，但是如果你自己创新的速度够快，其实你永远你才是领先者。​

周庆一 17:34​

还有一个问题，就是说你刚才提到你们对日本的药妆店也有比较多的一些看法，嗯，就研究啊。就你

觉得就是如果我们的。药店的形式。我们希望做成像类似日本药妆店一样的这种形式。你觉得这个从

目前的消费啊，这些方面，中国的支不支撑的了？或者你觉得这种，或者你有什么想法吗？​

李灿 17:58​

这个太大了，我觉得首先中国消费水平已经，我觉得在某些地方超过日本，有，绝对有这个机会。这

个是没有问题的，商业模式是肯定成立的。第二个就是我们还回到全元堂嘛，这个还是要看你，我

们，你自己现在基因禀赋是什么？​

周庆一 18:13​

我们其实是药，我们的那个药妆品类还是做的还是比较，比较多的，因为年轻人偏多嘛。就这一块，

就是我们可能有几个类目是有，可能又是有一些取舍，比如说。比如说我们减重，其实跟面膜啊，这

些都是很关，很大关联的，我们这些做的还可以。比如我们中药做的很差。就是中药占比很低。那我

是去突出中药吗？还是继续在这个上面去做呢？​

李灿 18:40​

这个具体你拿产品资料，你的现在的销售，每个品类，然后销售的。额度，假如你有这个表格，到时

候我会帮你看一下。这个产品的新废分解，就是哪些保留，哪些可以继续放大，哪些可以呢？这个我

们要看你后台数据才能做。​



周庆一 18:56​

但你，你不觉得药店的生意更多是消费者，更多是基于健康的需求进店的吗？​

李灿 19:02​

不，你不觉得完全是这样。不一定。其实日本的药妆店它，其实它的转场更加，更加，很很好逛的。

嗯，是。所以你看你现在为什么？前面你也讲到年轻人更愿意进去，其实你实现了进店理由，它能不

能实现连带呢？销售。​

说话人 3 19:19​

但这个里面我们和日本有一个很大的差别，就是日本电商没有我们，现在日本卖的很多东西在中国是

用电商化去解决的，这个肯定在品类上面的话，五金结构的品类占比和日本还是应该还是会有一些差

别。​

李灿 19:31​

这样，这个问题太大了，这我们之后慢慢讨论。今天晚上讨论。对，这个慢慢讨论，就是我们收一

下，收一下这个事，其实我觉得这你们做方案班最大的其实首先价值，首先先四天解决掉你们店品评

的这个那个问题。有个超级符号。超级符号，对，话语，未来的产品的调整，以及我觉得店型产品的

新开发。产品新开发可以放在后面。放在后面，我们有 6 次机会，可以慢慢推进。对。好吧，这个

是。​

说话人 4 20:00​

比较清楚。那三天本身就有一个产品。​

李灿 20:01​

嗯，而且有一天会对未来战略进行讨论。我们会对。这些到时候您带着这个高管团队，以及对未来这

个有重要的高管团队一起来，我们探讨这个事情，我们会有方法引导你们去探讨。​

周庆一 20:12​

做过药店吗？​

李灿 20:14​

我们药，啊？​

周庆一 20:16​

大森林算啊。​

李灿 20:17​

嗯，对啊。​



周庆一 20:18​

大森林算，大森林你们在做过吗？​

说话人 3 20:21​

做过，做完了。​

说话人 4 20:22​

是叫大森林吗？​

说话人 3 20:25​

广东的吗？是黄果林还是大森林？​

李灿 20:27​

黄果林，黄果，不是不是不是，没有没有，黄果林，黄果林那个没有做过，我们服务药店比较多，但

药店品，药店品牌没有做过。​

周庆一 20:34​

药厂。药厂比较多。​

李灿 20:35​

药厂品牌很多，对对对，我们跟药店打交道的多，但是基本上服务的是药品。是的。​

说话人 6 20:40​

在零食店里去做。​

李灿 20:42​

零食店，好想来。好想。好想来，来优品都是我们客户。​

说话人 6 20:46​

如果我们做的话，是怎么带团队啊？​

说话人 3 20:49​

带什么样的团队组成？​

李灿 20:50​

哦，带团队组成，我就告诉他，第一个是这个一把手，第二个你要带你的产，最好是，就是核心高

管，核心关于品牌，因为我们核心定品牌嘛，品牌产品的市场部的人，然后还要带一个，最好带一个

设计师，带一个设计师，设计师只要会用 AI 就行。​

说话人 6 21:07​



带几个人啊？​

李灿 21:09​

我觉得就前面几个，最后，我觉得三四个左右，如果你能包含这些，其实就够了。​

说话人 7 21:14​

我打断一下，嗯，夏鸣阳老师刚刚的建议是，嗯，那个王总跟黄总这边是分别，就是不同的两家企

业，可能是要两个方案的，刚刚。​

李灿 21:22​

啊，对对对，这个因为我现在就探讨这个。​

说话人 5 21:25​

我们我们后面跟他说的时候，是我们是一起啊。夏老师当时就说，说我们是一起，我们先打造一个品

牌。都被拆成三个了。​

李灿 21:34​

反正这个如果就是聚焦你这个品牌的话，其实就是我前面说的这些。​

周庆一 21:38​

对，零售连锁。零售连锁。​

李灿 21:41​

好吧，这个具体的话，其实有些对于你品牌有哪些背书，哪些可以讲的，到时候我们会给你们表格清

单，到时候你们收集好给我们就行了。​

周庆一 21:49​

就我觉得药店你们可以好好研究一下。​

李灿 21:52​

我们当然，您如果马上签 600 万，我马上。​

说话人 5 21:57​

我们很期待做这个这个。周老师，周老师绝对是top3。周老师，您觉得含我们的铁滴片怎么样嘛？很

好，效果挺好，我那个吃了好几个。是吧？周老师是是觉得怎么样？效果好。​

说话人 3 22:15​

特别是您用完嗓子之后的时候，因为它能舒。护黏膜，会效果会更好。​

李灿 22:18​



嗯，不错，这个产品。​

周庆一 22:19​

这是我们独家品。​

李灿 22:20​

嗯，这有，因为其实你们也在探索自己能够哪些品也在能自己药店在销售，是吧？​

周庆一 22:26​

这个我们已经在药店。​

李灿 22:27​

已经在销售。​

周庆一 22:28​

因为我原来这好多年没管了。嗯，OK。​

说话人 5 22:34​

好，谢谢两位老师。谢谢了，谢谢了。​


