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周庆一 00:00
他说，我看过你们这个门店，他们跟我介绍过大致情况，你们要不快速讲一下你们现在情况？你们的这个产品他们给我看过了，你们企业的情况你也大致跟我讲一下。

秦小军 00:10
嗯，今年的话大概。跟往年比的话，就是业业绩下滑的厉害。但我们主要做的还是那个绿豆糕、绿豆馅饼。去年又增加了几个新品，今年是因为这个经济下滑的原因，是不停地在出新品，但是效果不是特别的大。就是我们想看未来的这个发展发展方向是什么？

周庆一 00:37
嗯，你们现在的门店面积多少？

秦小军 00:43
有大有小，最大的 300 多平，最小的可能有三四十平。

周庆一 00:48
三四十平。哦，那差别很大，这个大，大多数的店是多少这个平呢？

秦小军 00:54
大的店是那个在现场制作的一个店，嗯，就相对要大一些。然后小的这个店就是可能就是现场加工一些比较简单的。然后从这个大店里面给配送。这是在旅游街道上有，嗯，有两家店，嗯，相对来说比较小。

周庆一 01:10
明白，客单价多少？

秦小军 01:13
客单价我们那一盒都是很实惠的，一斤，嗯，卖 20 块钱。

周庆一 01:16
一斤，你们是按盒卖还是按斤卖？

秦小军 01:19
按盒也是按斤。

周庆一 01:20
按盒也是按斤。一盒就是一斤。 20 块钱。对。嗯嗯，消费群体是哪些人？

秦小军 01:27
相对 40 岁左右的。 40 岁左右的。消费群体是哪些人？

周庆一 01:29
相对 40 岁左右的。 40 岁左右的。

秦小军 01:31
消费群体是哪些人？相对 40 岁左右的。 40 岁左右的。

周庆一 01:33
消费群体是哪些人？相对 40 岁左右的。 40 岁左右的。消费群体是哪些人？相对 40 岁左右的。 40 岁左右的。消费群体是哪些人？相对 40 岁左右的。 40 岁左右的。消费群体是哪些人？

秦小军 01:39
相对 40 岁左右的。 40 岁左右的。

周庆一 01:41
诶，新的门店的有没有？最新的你们一些有些门店照片有没有？我再看一下。

秦小军 01:45
最新的门店。就西大街的。

周庆一 01:47
嗯，我看看你们最新的门店是长什么样的。

说话人 2 01:51
你们这平米数差异很大， 300 平到三四十平，有没有想过最赚钱的这个面积是多少？

秦小军 02:00
最赚钱是那个面积小的那个。

说话人 2 02:02
嗯，面积小的。

秦小军 02:04
因为他那个店配送，这边只需要 4 个人到 5 个人。

说话人 3 02:08
你左右翻，这是左右翻，然后其他店铺的招牌门头。

秦小军 02:15
有点老了。

说话人 2 02:18
我们看店前面叫什么。

秦小军 02:19
君君绿豆糕。西安那个回民街。回民街。这个回民军人。因为我们是少数民族，我也是回族。我也是回民区发展。店面往外开。

周庆一 02:29
你们消费者都是本地的人比较多吗？

秦小军 02:33
本地和外地都有。

周庆一 02:35
外地的。外地的来买是当旅游产品来买的。

秦小军 02:38
就是觉得这个西安在西安开的老店，就是伴手礼。方式。

周庆一 02:44
占比多少？外地顾客占比多少？

秦小军 02:47
外地能占比 60% 吧，一半一半差不多。

周庆一 02:51
一半一半，是吧？

秦小军 02:54
我们就是有西安老字号，西安名小吃这些。还有非物质文化遗产。有那个非遗，是吧？都有。

周庆一 03:04
嗯，好的。是这样的，我觉得大致这样的包括你们其实做这种当地的经典糕点，这个品类，是吧？我觉得泸溪河倒不是你们的核心的对标。他是什么呢？因为他是做这个，他是适合很多地区去快速发展的。我们给他的最大的一个价值就是他的符号话语，一下子让他的品类，桃酥这个品类，一下子是让他一下子看到这个门店，然后更多人来买。当时他也是处于这个风口去做的。对于你来说哈，首先第一个是有一个机会，要去把你当地，你做了多少年了？做了 30 多年。 30 多年是吧？ 40 多年了。

说话人 3 03:49
在在，在秦总手上是做了 32 年， 33 年。 33 年了。从秦总父亲那开始做的话，就 47 年了。

周庆一 03:58
对，就当地这个老字号名品牌的要把它放大。我们当时做了一个跟你们其实更相近的，叫这个嘉华鲜花饼，在那个。云南。云南做鲜花饼的，鲜，原来鲜花饼是不是也很多？但是它就是通过我们，它要成为云南鲜花饼的一个招牌。这样为什么？一个价值最大的什么？第一个本地化年轻人唤醒了去吃那个嘉华鲜花饼的这样需求，要做产品的一个创新。我们当时给它画也就三朵玫瑰一个饼，其实你的价值就很明确了，对不对？就三朵玫瑰一个饼，它的鲜花的价值放大了。

周庆一 04:33
第二个，为什么要成为当地的鲜花饼，当地旅游的经典的一个名片？加大了外地人来买的首选品牌，就这个是一个对很大的一个价值。我们其实方案班我们前面两期也遇到很多这种当地老字号的品牌，因为老字号品牌遇到的核心问题就品牌老化，那么多年做下来了，还是沿袭原来的设计风格，产品也一直保持原来的样子，不适合，不适配年轻人了，来买的还是一些老的顾客，就年轻人性的群体没打开。其实这是普遍遇到的这个问题，所以说你们要做的一个事情就是擦亮金字招牌。把你，让当地所有新的年轻人，来旅游的人，都知道君君你们的做绿豆糕是当地的知名品牌，让第一个年轻人也会有新的尝试，你们这个是要做，第一个要通过话语和产品开发，把绿豆糕这个有点微创新，让大家更愿意来尝试这个绿豆糕的产品。第二个是把你的金字招牌擦亮，目标是什么呢？成为旅游当地的一张名片，就是所有的伴手礼都要带一两盒回去，这个就是旅游产品的开发，不是简单的还是做原来这个产品，还是要有这个礼品封装的这个概念，这个是一个很重要的一个点。所以说其实是你们这个底子很好的，经营了那么一代一代传下来了。

周庆一 05:50
这个有那么厚的这个基地，也有很多应该是背书，对吧？那个名小吃应该是有这样的一个背书，怎么把这些背书用好，把品牌发扬光大，重新焕发生机，这是最重要的。那这个的话，聚焦在门头上，其实你们现在门门头一个很核心问题就是太老化了，就很老。风格太老。风格太老了。

秦小军 06:12
就是在我们在回民街以前也弄过这个。现在的，我让长安的设计师设计过这样的门头。老门头反倒生意好。不不。新门头反倒不行。

说话人 2 06:22
不是说这个。改回来了。不是说用新风格。而是说你看现在，你像同仁堂，它也很老的牌子，但是它新的门店，它也是那种中式的。但做起来看起来不土气，就土味，要把那种土味去掉，不时尚。但它同时也是中式的。

周庆一 06:40
就是保留你原来的这个核心的这个风格，他台湾的，你有照片吗？我看一下，他设计的门头，原来的这个。

秦小军 06:47
就是北大街这边设计的。

周庆一 06:49
嗯，我看看。

说话人 2 06:58
过于现代化。

周庆一 06:59
过于现代，他。没有把你们的原先老字号的它变成一个新品牌，没有把你们老字号的一些资产继承下来。这个是一个核心。

说话人 2 07:08
而且它不单单是一个门头的问题。你是 47 年的历史，门头上你没看见，是吧？我是非遗，或者是西安美食名片，这些等等这些信息，它在门头上没体现。别浪费。

周庆一 07:23
我觉得是这样子，对于你们的我觉得你们现在是在下滑，对不对？对。整体的未来的这个增长点，一，就一个机会，就是把老字华，老字号擦亮，老字号擦亮。擦亮的目的是什么？品牌焕新，让这个品牌有更多年轻人愿意过来尝试，这是一个点。第二个，老字号擦亮很大的价值就吸引更多的外地的游客过来，把你们当做伴手礼的第一选择。这个事情是可以经营一辈子的，你们把西安的，陕西的名片品牌，持续的投资，其实是能够一代代传下去的。这是一个战略，这是一个核心的战略，懂吗？你们要把它当做陕西的地标，你们不用走出陕西，就陕西当地的第一名片品牌。以后只要每个来陕西的，不带一个君君绿百，几十年老字号回去，就感觉没来过陕西，就这个感觉。这是一个增量的机会。以后就是你们围绕很多景区啊、机场就有开通小店，这种模式是能够有发展的这个机会的，这是个核心。但是核心的话，就是得抓准你们的真正值钱的地方在哪？就是第一个就是你们老字号，然后绿豆怎么把以前那么多的花艺体系，通过话语门头让大家知道你是西安陕西的一个名片，当地的一个老字号，又觉得很时尚年轻。

周庆一 08:42
这个是一个很核心的一个点，这是个机会，所以说的话，你们过，过的话，第一个我们之后有个线上访谈，我们要了解的是什么？就是会布置作业，你们回去把你们以前获得的荣誉，绿豆糕的一些制作的工艺，比如少师傅有什么手法这些，全部整理一下，我们大致了解一下，真正把你们以前的宝藏给抓出来，把它放大，抓准这个之后，你们再来这个四天方案班，围绕这个核心的点去把，通过符号把原先的价值放大。

周庆一 09:17
第二个，一句口号，吸引新的年轻人，或还有旅游的。这个人群能进店买伴手礼。第三个定产品结构，主推哪个是引流产品，哪个是核心利润产品，对本地人应该设计什么样的产品去推，一盒一盒的，对于外地人应该推什么样的礼盒，都设计好，主推产品是什么。这个是四天方案，最后传播落地第四天，把符号、话语这些主推的产品放到门头、海报，还有我们的点单菜单上面，让他进来。比如说你这个门店，来陕西伴手礼必吃的四样糕点。你要有这个购买指南，购买理由，你的这个进店效率就更高了，客单价可能也提升，这个是一个核心的思路，这个是我们四天里面，就是你首先抓准这个点，就是战略上面，我觉得就是一块是品牌焕新，第二个你们一定要成为陕西的老字号，这是一块，一定要走的一个长期战略，长期战略，你这个投资是一本万利的，懂我意思吧？然后后面有，不是有六次经营复盘会吗？这个是很核心的，给你们做什么事呢？就是产品的开发，创意，你们绿豆糕的话去做一些不停的这个季节，可能变个型啊，变个这个口味啊。让一些年轻人尝新，大家都有尝新的欲望，这是一个核心点。

周庆一 10:35
第二个，面对旅游人群应该推什么样的客单价？做什么样的包装设计，让他感觉，哎呀，很时尚，让带回去，又感觉是当地老字号，又送的出手。这个产品开发，一不停地抓核心的产品。还有一个我们之前那个方案，帮我跟他讲的，也是一样的，做这个门店的，做什么？就是旅游季节的营销活动。因为每次旅游季节，你们不知道什么时候啊，来那个陕西人多，旅游季节门店搞活动，就针对这些人，可以搞什么活动？让旅游的人来的更多。整体你们这个按照这个思路是可以去做这个事情的。如果是那个唯一，我们看到很多老字号增长路径就是把这个擦亮，这是核心的点，不然就慢慢的掉落下去了。

刘群越 11:21
这我肯定给你补充一下，因为嘉华是我的客户，他一直想往外走，他一直走不出去，后来他现在就改了思路了，就是要在云南本地深耕。他他在嘉华本地是叫嘉华饼屋，有连锁，很有名的老字号。他做嘉华鲜花饼，他单独开了店。但是后来，一开始是不成功的。后来为什么成功呢？就是他本来想做一个开到全国的东西，后来发现不行。后来他给自己重新，他自己内部重新定了个位，叫醉云南伴手礼。正好到 10 年， 11 年那时候，去云南旅游的人越来越多嘛，就 0809 年的时候，丽江那边火起来，他们越来越多。后来嘉华鲜花饼，这个大单品，成为了游客必买的一个东西。而且现在你到了云南之后，嘉华也在卖，其他的别的很多的牌子都在卖这个东西，它这个市场就变大了。但实际上这个市场变大了，最受到利益的就是第一名。所以像您这种情况，我觉得，像刚才周老师说的，不用想说做，做到外面去，或者说做那，因为泸溪河是他做连锁嘛。他后面可能，我当时听说他们好像还要上市，还要怎么样？

周庆一 12:46
对，跟你们路子不一样。

刘群越 12:47
路线完全不一样的。

周庆一 12:49
他你们的其实能打的牌挺多的，但是核心还是根植本地，根植本地有很大的价值。

秦小军 12:54
这几十年一直在辉煌，没走出去。就在辉煌的一个圈子内。

周庆一 13:00
是的是的，好吧，我觉得对于你们这个不讲增长，我觉得第一个就是原先的这个门店，把它利润给搬搬上去，在这个上面能够开发出新品，把外地的这个伴手礼连带率、进店率提高，增长 10% 就是很可观的一个目标了，这是第一步，好吧？

刘群越 13:16
我觉得你们产品也有很多的开发空间的，对，一定有很多开发空间。

周庆一 13:20
这个后面就是在过程当中，其实我们做门店有很多这个经验。我们就一年六次，一步步的帮你找课题，抓增量，这个一步步来，首先解决第一个你们最核心的问题，就是你们这个老品牌怎么去扭亏为盈，这个是你要找到这个突破的路径，这是最重要的。

秦小军 13:39
我们是亏到没，

周庆一 13:40
就是。下降了。利润下降。对对对。

秦小军 13:43
比往年来说是吧。

说话人 2 13:44
朱老师让你不要走向全国，这一件事情就是阻止你未来亏损多少钱了。

说话人 3 13:50
目前来说说实话也没有那个实力走向全国。

秦小军 13:52
对啊。

说话人 2 13:52
你学卢记河就是要走向全国嘛。

刘群越 13:54
以后中国文旅肯定是个大热的一个市场，所以做好那个地方就很好。

秦小军 14:00
做的比我们更精细。

说话人 2 14:02
某个产品开发可以学，但他的路径你肯定学不了，他们有资本，玩法不一样。嗯，对对对。

说话人 3 14:08
我们其实近两年一直还在想开发一条产品线，是长保的产品线，因为我们所有的产品是没有添加剂的。最短的时间做出来，两天它就坏了。这也是我们的一个广告，也是我们的一个特性，很多顾客就为了我们没有添加剂才来买我们的产品。对。而且我们所有的中式糕点是您在店里面买了，就是现场做出来的。就是您在外面吃任何一个品牌的中式糕点，您吃到嘴里绝对是凉的，绝对不是今天产出来的，那一定是从工厂。

说话人 3 14:37
翻过来了，但是我们的糕点你吃到嘴里的时候是烫嘴的，我们还提醒顾客小心烫，您吃到任何一个中式糕点的时候，绝对不会说啊，还会把我嘴烫，绝对不会，但是我们会。这，但是这也是我制约我们发展的一个关键点，顾客拿走了，还没到家呢，东西坏了。所以我们考虑着。

说话人 2 14:55
不是长保，是短保。

说话人 3 14:57
对，我们我们要生产出来。短保是多少天？一系列长保的产品。多少天？最短的连两天，然后长一点的可能里面没有水分，会长一些。

周庆一 15:06
这看吧，他的这个产品开发，看适配哪一个人群，一步步来，这个是核心，我们解决你们就核心的这个问题先。产品的开发，一年当中我们每次根据人群去抓这个增长的机会，好吧？

刘群越 15:22
嗯，我我稍微再补充一点点啊，因为正好嘉华也有这个问题。嘉华原来是现烤鲜花饼嘛。他后来出了长保的，最多最多 30 天。

说话人 3 15:32
是，啊， 30 天。

刘群越 15:33
最多 30 天。然后呢，他在云南本地做了一定的基础，就是大家认他是个老字号之后，第二步呢，他做了一件事，就是上电商。电商你就不能卖那个现烤的嘛。对。所以他做长保。所以如果说你有这个规划呢，我倒是觉得这方法就更合适。因为你首先你得把品牌顶层设计定下来，这个品牌顶层设计定下来之后呢，你是首先你门店要立住了，否则你在网上卖，你是个新品牌。

刘群越 16:02
你，如果你本地立住了这个老字号，你再比如说开发一些 30 天，做一些线上渠道，做一些电商，你的这个增量其实又是一个新的新的东西。但是一切得有你那个根本，得先立起来。现在这个根本没立起来，你想做新的就容易变形。所以我觉得这个。你方案班先把根立住，我们帮你再看后面的规划。

周庆一 16:31
反正具体的还是因为我们现在聊得比较短，到时候进方案班的话，我现在要了解，真正的了解一下你们企业，我们才能做更准确的，好吧？嗯嗯，行，好，嗯嗯。

秦小军 16:49
谢谢郭老师。
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