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李国安 00:02​

冷冻食品这一块，我们现在遇见的问题，当然我们现在就是，原来就是在成都，我们这十几年来一直

做线下。就坚持在做线下，我们的线下有个一两万家终端店。就是现在这个品牌推出来之后，因为我

在这个圈子时间长了。往全国，对，往全国一推。全国的这个朋友其实都帮我卖了很多。然后就是我

才建立想着往全国去做这个品牌，这个。这个事情。​

周庆一 00:34​

嗯，有包装我可以看一下啊。​

李国安 00:36​

因为烤肠这个，这个赛道它的天花板还是挺高的。是的。我们其实这两年一直在做的一件事情。就是

聚焦大单品。然后聚焦渠道。然后去打。我们这一个单品今年差不多应该能打到 8000 万左右。ok。从

去年的六月 5 号开始。​

周庆一 00:58​

嗯嗯，现在在哪个市场？​

李国安 01:02​

现在主要市场是在川渝。​

周庆一 01:04​

川渝。就是成都。​

李国安 01:07​

重庆。​

周庆一 01:07​



嗯，渠道呢？走哪些渠道？​

李国安 01:09​

渠道目前。我们分两个吧，一个是大流通，就是批发我们所谓的，一个是toB，就是到我们的终端，这

个这个这个，就这一块的渠道，就是学校啊，​

周庆一 01:24​

就学校食堂这些采购。​

李国安 01:25​

对，学校食堂啊，旅游景区啊，商业网点呐，包括。​

周庆一 01:30​

啊我知道了。对。就旅游景区那些烤肠。对。是不是？那那个钱大流通是面向谁呢？消费者。​

李国安 01:37​

大流通是面对二级批发市场。​

周庆一 01:40​

还是面对批发市场？还是。批发市场，然后他再走到那。​

李国安 01:44​

对对对，他再往下走。​

周庆一 01:45​

OK，我知道了。​

说话人 3 01:47​

最大对手是谁？​

李国安 01:49​

最大的对手，在成都，我们算是个区域品牌吧。就目前应该是我们体量最大的，嗯，单客户吧。​

周庆一 02:00​

嗯，好，嗯。其实你还是核心是 tob 的，其实是。​

李国安 02:05​

对。现在是咱们的品牌，现在就是这个包装，现在目前就是这个包装。​

周庆一 02:13​



嗯，叫雨善行。对。火山石爆汁地道肠。对。不会。你这个品卖到 8000 万这两年，你觉得是核心的成

功点在哪呢？​

李国安 02:29​

我们这个行业它有一点，这两年大家知道这个肉的价格原料比较有优势，但是原来的工厂它都不降

价，我就是找到这个点之后，我就跟我的核心工厂去谈，我说你把价格给我打下来，把品质给我做

好，我说我也要把价格打下来，咱们大家一起把体量给做起来，其实就像您今天讲的那个鸭鸭的我们

现在核心资源就是。我能把上游资源的价格谈下来。就是我把这个价格谈下来之后，能够让圈子里边

很多，我原先的想法很简单。我让我圈子里边关系都比较好的兄弟，我们一起来卖这个品牌，然后大

家都受益，我把价格谈下来。然后一起把这个体量做大，然后上游他永远不会给我涨价，就是当时的

想法就这么简单。但是我们现在又推出了我们的第二个单品，就叫墨鱼爆蛋。就现在包装才开始设

计。​

李国安 03:26​

这个单品其实我最早的想法是先打爆一个单品。然后我们围绕这个烤肠机。就大家都吃过那个烤肠，

都，它必须得依赖于。烤肠机这个设备来去支撑。然后我们就围绕着这个烤肠机上去做产品的延伸，

但是烤肠机它就这么大。它你最多两三个单品就欧了。对。然后我又把它延伸到哪？延伸到 C 端家

庭，未来我们要做 C 端家庭的空气炸锅。那它的品类的，嗯，就往外延伸的整个品类的。它的空间就

相对就比较大了，所以说我才开始想着做全国这个事情。​

周庆一 04:03​

好。像你现在在做这个，你认为自己的最大的卡点在哪？​

李国安 04:09​

难点是。​

周庆一 04:10​

就是最大的你未来增长目标，现在最大的难点在哪？建品牌上面。​

李国安 04:16​

就我们没品牌力。​

周庆一 04:18​

对。​

李国安 04:18​

就我们你们这两天讲的，我们所谓的品牌，实际上就是在我的区域市场里边，就目前我的客户知道。

对。然后呢，我的圈子里边，我的朋友知道。其他的实际上就没有，另外一个更别说什么超级符号

啊，什么你的品牌这个影响力呢。就没有。​



周庆一 04:41​

做了多久了，现在？​

李国安 04:43​

做了 6 个月吧，那个一年零两个月吧。一年多。我们就去年。去年 6 月份。去年 6 月份开始，也是因

为这一个单品。因为我考，这个事情实际上打造大单品这个事情。也是因为我们前两年，嗯，疫情结

束之后下降。我们一直找不到方法，我说，这是我弟弟，他负责销售的，我说这不行，我说我们还是

要聚焦到一个点上去打，先打爆一个。对。然后他顺便能带动其他的。​

李国安 05:11​

增量，其实我们前期只是考虑到我们这个，就原来的这个母公司的增长。但是我看到这个机会点之

后，我觉得其实这件事情完全可以在我们行业里边增加是很厉害的这个单品。皇家小虎基本上在翻番

的增长，安井在翻番的增长，三全思念都在翻番的增长。我服务双汇，他也做这个。是吧？我就是在

双汇工作。我从双汇。​

周庆一 05:39​

所以所以知道这个。​

李国安 05:41​

我是从。从双汇，我我 2004 年大学毕业进双汇。然后干了。​

周庆一 05:47​

你包你们那个外包装箱包装有吗？有。我再看一下。​

说话人 3 05:51​

他本质上。​

李国安 05:52​

我有有有有。​

说话人 3 05:53​

不是一个toC。​

周庆一 05:54​

不是 toC 版，还是toB。​

李国安 05:56​

toB，但是我肯定要做toC。​

说话人 3 05:58​



卖烤肠的小摊贩手里面，所以谁都看不到。​

周庆一 06:01​

是的，嗯。对。​

说话人 3 06:03​

大家买到的时候就是烤烤的热的。​

李国安 06:05​

对。对对对对对对对。​

说话人 3 06:06​

实际上他们的卡点，他做的也是对的，嗯，产品开发。对。为这些做烤肠的小商家提供新的高利润产

品。​

周庆一 06:14​

是，嗯。对对。​

李国安 06:16​

把价格打下来嘛。然后我们今年还做了一个动作，在我们的 tob 上。就从8月 1 号我们开始执行的。我

们无理由退货。​

周庆一 06:29​

嗯嗯，好。嗯，我大概知道你现在，其实你现在经营的就是一个 tob 的一个生意。 tob 的生意，你看

我们今天讲的这一个是这个立高悦汇的。其实你成功了，你看你成功这样，第一个你的聚焦，选择了

一个大大单品。做了这个成功，第二个你是通过一个定价的一个成功，然后把这个品打开来的。对。

你未来的产品开发思路，我认为你也很清晰，就是围绕这个场景。去开发这个新品。对对。好，那其

实你未来要去开拓更多渠道。对。其实第一个，面对这些批发商，要快速让这些更多不熟知你的批发

商，马上熟知你的品牌。对对对。因为你现在有 8000 万的销量基础，但是你现在的品牌名其实成本很

高的，羽扇型这个命名成本很高，就不知道啥意思。对对对对对对。这个是最核心的。对。你要马上

让，就是那些卖你烤肠卖得好的，马上记住你的品牌。对。​

周庆一 07:24​

然后第二个，看到我仓库原来用了那么多羽扇型的这个烤肠。对。这样子他才会推荐给更多人。对对

对对对对。对不对？你认不认可？你现在你要开拓更多渠道，就要让 tob 的这些小商发马上知道，原

来羽扇，我用的全是羽扇型的烤肠。对。你后面推爆蛋。他接受的成本更低，不会你就变成要推一个

全新新品。对对对对。而是推一个，原来已经打爆一个爆品的一个品牌，给我一个新的品。对。这个

是你要马上解决的事，所以你现在就是我刚刚你的目标群体不是消费者，目标群体就是你的批发商和

那些商贩。​



李国安 07:57​

嗯嗯，目前是。​

周庆一 07:58​

卖得好的，我觉得慢慢来，因为你现在其实你后面那个我们暂且不论。你光先把 toB 市场可能做好，

你的市场增长是完全是可以很大。有可能比你做 toC 的更好。对。第一个点马上要做的，把你每现在 

8000 万的这些包装食材品牌，你要有句话。然后第二个，你像我们立高，烘焙找立高，款款都畅销，

你是不是也需要这样一句话？就是这个你卖这个小卖铺的都找这个与善行。​

李国安 08:34​

我还是立高的客户。​

周庆一 08:35​

你还是立高的客户，是吧？你有这个，你有这个体感。对。我，其实你很明确，就别企业，你要降低

你的获客成本。哎，对。那所以的话，第一个符号解决与善行，你命，这个命名字其实不好，那个其

实很难记。​

李国安 08:51​

我自己都，我如果不，不是我自己起的名，也不是我做这个行业的话，我是我自己说实话，我都，这

个名跟我的产品都链接不上。​

周庆一 09:02​

说实话，真的。但这个我们可以用符号可以解决，因为我们遇到很多这种情况。第二个你其实是要设

一句话，让你的客户传，就是你进羽善行的这个烤肠，生意能卖得越来越好。嗯，对。要有这句话。

对对对对对。喊得响亮。对。这个是符号和话语，你马上要解决的。对。第二个我觉得长期要解决的

就是你的每个蛋单单品的开发的这个名字。要精彩。对。不能叫普通墨鱼爆蛋，要通过这个名字的改

变，就让这个感觉，这个产品的价值就更高。巴掌大肥牛。就就巴掌大肥牛啊，这是这个产品开发的

创意。做产品开发。​

李国安 09:38​

然后通过这个产品让大家记住这个品牌。​

周庆一 09:41​

对。​

李国安 09:42​

反向的让他们去。​

周庆一 09:44​



其实你看我今天讲的就是， ToB 企业，你开发产品的逻辑不是你卖墨鱼爆蛋，而是你卖的一个是让他

门店能赚钱的一个产品。所以你这个命名不是卖给他的，是他能用这个命名放在门店能卖得好。他能

赚钱。他能赚钱，所以你其实是为他开发能赚钱的产品。是。这个点呢，是在我们后面的方案班，甚

至第一天，我们先把你的烤肠可以先梳理出来。可以。​

李国安 10:09​

好吧。好。​

说话人 3 10:10​

这个墨鱼爆蛋很有可能理解成本比较高。​

周庆一 10:13​

对。​

说话人 3 10:14​

就是他，脑子也很精彩，但是。​

李国安 10:17​

就是你，他就是我们现现在的客户，他知道，就你要想往外推广，或者是在做其他的新客户的话，开

发。就听不懂。他他他不知道，他不知道我们我们他他咋着都想不到他是一个。​

说话人 3 10:31​

重要的是买烤肠的 C 端消费者，他一耳朵就听。是。如果你说烤肠，都知道。对。​

李国安 10:38​

啥味道有。啊，对。​

说话人 3 10:39​

你说烤墨鱼爆蛋。​

李国安 10:41​

就不知道。烤肠就两个单品卖的最好。对。一个原味，一个黑胡椒。是。你说芝士的呀，玉米的呀，

那都是小品类的。​

周庆一 10:50​

好，我觉得李总你，其实你的课题比较明确。而且我过来告，你过来，其实我告诉你，核心解决的是

什么？第一个线上诊断的时候，我们对你的产品要再做详细的了解，包括这个渠道摸清一下。你的包

装，其实你要解决的问题是很明确的。对。了解之后，线下方案班，我觉得您带着这个企业的，你的

渠道推广的这个核心高管。过来，你一定要带着他们一起过来。让他们了解这个渠道。可以。然后第

一天我们帮你解决这个品牌获客成本高的这个问题，就命名的这个符号的问题。​



周庆一 11:22​

第二天，话，产品，你第一个是品牌话语。就是你对你的那个批发商要讲的这个一句话。第二个就是

你的产品话语体系，怎么这个，就前面这个像我讲的，你的这个墨鱼爆蛋，你的怎么能够把这个名字

改掉，让下游消费者。放在这个门店，我知道买这个产品有吸引力，卖得出去，其实你为他开发这个

产品。​

周庆一 11:44​

好吧？然后第三天其实是一个战略规划，其实就规划未来企业增长的一个个战略，可以开发的这个爆

品。这个其实要内部达成这个共识。对。最后一天，我们包装媒体、海报这些，就是你的核心设计，

我们都会帮你把关。好。好吧？这个其实您这边其实要解决的事比较清晰，而且我觉得是挺好的，这

个企业现在起步很好。​

李国安 12:07​

就是我我再让你看一下，我们现在是在线下推广的一些。做的一些推广图片。反正运营，我们现在做

了一部分在 C 端的门店，我们做试吃嘛。因为我们这个产品就是在 C 端的，现在进那个。商超。我们

现在正在在学校也在。也在做试吃。做了做了一部分，到时候你们也帮我们把关一下。​

说话人 4 12:34​

在超市门口帮他做做发货，做困难户，帮他做促销。​

李国安 12:41​

那您在给双汇做做。​

周庆一 12:43​

我们双汇还有那个雨润都是我们客户。​

李国安 12:46​

还有那个盛隆。圣农圣农，我也是圣农的客户。​

周庆一 12:51​

圣农很厉害。是动力的什么？都是你们，都是那个。​

李国安 12:54​

就我们以前是纯粹做代理。圣农有一款产品还是我在全国给他率先推好的，就他那蝴蝶鸡腿。​

周庆一 13:05​

嗯，我讲一个点吧。你们很简单，第一个其实你那句口号啊，真材好肉肠，一口爆汁香。不吸引人。

就他没有任何的价值点。真材好肉肠，他啥都没说，其实。好像说了就感觉啥都没说。我举一个举一

个这个例子，我们做过一个肉包的一个品牌，枣阳肉包。​



李国安 13:30​

枣阳我我也知道。​

周庆一 13:32​

嗯，他和我们就是，我们给他一个核心，他卖这个肉包，我们找一句话，只用后腿肉做的这个肉包，

就是你这个点要很具体。你懂我意思吧？一定要很具体。如那个是口水话，没有价值点的，其实你要

让他，比如说你这个，我举，先举个例子，你点出来，我这个是黑猪肉做的这个肉肠。它这个品种价

值。它是有价值的。但是风味派。对你看我们那个开发这个产品。叫做考试笔，叫孔庙祈福考试笔。

我们的润喉糖不叫长效润喉糖，而叫冰喉 30 分钟长效润喉糖。这个价值点一看这个名字就知道。​

李国安 14:07​

把时间也列出来。​

周庆一 14:09​

对，其实就是你的价，其实你就是把，你其实就是给下游做广告。其实你这个思路很好，但是在这个

上面怎么通过话语符号的改善，让他们卖的更多？要做这个事，这样子他们以后进你的烤肠就更想进

了。他就来劲了。对，来劲了。​

李国安 14:26​

这客户粘度有了。​

周庆一 14:27​

这个很好，这个下次，就你们下次线上的话，多准备一些你们现在做的这个营销推广的工作，我觉得

你的意识很强，但是在上面我们能帮你做很大提升。好。好吧？OK。OK，好。谢谢。​

李国安 14:39​

谢谢。那咱们开课是是？​

周庆一 14:43​

每月都有开课，每月都有开课。具体的时间跟我们。具体时间可以跟那个，嗯，好，嗯，好。​


