
生鲜零食​

2026年8月23日 下午 9:42​

17分钟 15秒​

关键词​

门店  零食  符号  品牌  风口  核心  产品  成本  商场  消费者  媒体  关键  企业  口号  战

略  新品  信息含量  快速增长  ​

文字记录​

说话人 1 00:06​

我们的是老师周老师。​

周庆一 00:07​

嗯，你把表单给我啊。好嘞。​

说话人 1 00:11​

作业带了吗？​

说话人 3 00:12​

就不要了。作业。没做。​

周庆一 00:17​

对对对。​

说话人 1 00:17​

没关系，可以打开现在的手机里面的东西。​

周庆一 00:21​

好。​

说话人 1 00:22​

相关的产品啊、品牌啊、门店啊。​

周庆一 00:25​

顾总啊。​



说话人 3 00:26​

啊不。欧欧欧欧阳。​

周庆一 00:28​

哦，欧总。哦欧。好，那欧总你介绍一下企业，然后看一下企业核心卡点是什么。​

说话人 3 00:35​

看你们小。我们呢，是一个四川恰有鲜食品有限公司。我们的品牌是恰小可。恰小可呢，现在我们做

做一个风口上的一个赛道。因为本身，我们两个是湖南人，是两口子。这个是刘总，是，他是做那个

分店生意的。​

周庆一 01:00​

生意的。​

说话人 3 01:01​

但是我们呢，是同学。是同学，因为我们有几个玩得比较好的朋友。就是因为我们都，大家就是发现

什么项目，大家就是，明白，更见推，嗯，很多项目我们都是彼此之间更能托。嗯，你们现在做临时

门店吗？我们是去年的，去年才开始搞这个临时行业。搞这个临时行业的目前。目前我们开了，已经

开业的店。有 18 个。​

周庆一 01:31​

嗯，有照片可以给我看一下啊。​

说话人 4 01:35​

看那个效果图吗？​

周庆一 01:37​

都可以，最好是实际门店图。​

说话人 1 01:39​

实际门店的，跟抖音上搜一下。​

说话人 5 01:43​

挣钱吗？挣钱吗？​

说话人 3 01:47​

挣钱。因为我们是开第一个店的时候。就做了 50 个店的人力储备。就是后台的团队做了 50 个店的人

力储备。实际上我们就是单纯从门店来说，每开一个店基本上都是盈利的。但是说我们能够说到后来

开店，我去年9月，9月 28 号开了。​



周庆一 02:10​

你们是新鲜零食吧？​

说话人 4 02:11​

是啊。​

说话人 5 02:12​

对对。啊，新鲜零食啊，嗯，好，就几多钱那种。是啊。​

说话人 6 02:17​

几多钱跟你们已经合作了。​

周庆一 02:19​

没有没有。​

说话人 5 02:19​

没有没有没有。​

说话人 6 02:22​

那你们合作的，现在有合作的是哪一家？​

说话人 5 02:26​

好想来。​

说话人 4 02:27​

好想来。​

说话人 3 02:27​

好想来是量化零食。​

说话人 5 02:29​

它是量化零食，新零食不，的确是今年的这个新赛道。​

周庆一 02:35​

你们现在觉得你们的，以后增长目标是什么呢？现在要解决什么事情？​

说话人 3 02:40​

我们的目标呢，就是说我们就是跟我们这个赛道的第一名比。跟金利嘛。​

周庆一 02:46​



金利来。​

说话人 3 02:47​

就是觉得我们现在目前各方面的工作跟他们之间还是有点差距。差距挺大。我们是首先想的是尽量的

靠近他。在全球。在一定的时间范围之内去超越。​

说话人 5 03:01​

开在哪？成都啊。​

说话人 3 03:03​

我们目前开了有成都。重庆，还有深圳。​

说话人 5 03:08​

这么分散。​

说话人 1 03:09​

你们避开了。​

说话人 5 03:12​

金利门好像也去深圳了吧。​

说话人 3 03:14​

啊是。​

周庆一 03:15​

也去深圳了。​

说话人 6 03:16​

你看过金利门金利门呢？​

说话人 5 03:18​

当然，金利门谁不知道。长沙做的很火。是。你们装修是跟他一样的。​

说话人 3 03:24​

不一样，应该我们在去年开业的一波品牌里面。​

周庆一 03:29​

有没有最新门店效果图？​

说话人 3 03:30​



我们是唯一的，自己做了这个，就是说做了。升级。我们现在都还是这个小图。​

说话人 4 03:37​

你看看。等一下我把那个拿出来。我只有，我手机上面只有那个什么图，就是我们的最终的那个，我

把那个。​

说话人 3 03:46​

没有，我把品牌简介上面就看，嗯，看这个装修会看的那个。​

周庆一 03:51​

这两天听下来课程，你们觉得自己哪边需要改善？​

说话人 3 03:56​

没有，我们就是没来之前，嗯，也知道就是我们需要改的地方太多。听了课以后就觉得需要改的更多

了。​

说话人 1 04:08​

那改完的。​

说话人 4 04:09​

这是我们街边的店，我们街边的店用的是绿色的门头，就是觉得显眼一点，但是我们刚在商场里面基

本上都是白色的门头，就米白色的门头在商场里面。​

周庆一 04:20​

行。​

说话人 1 04:21​

照片，刚才还看到黄色的。​

说话人 4 04:24​

黄色没有，我们没有用黄色。没用黄色。没有。​

周庆一 04:26​

但是我们接就过。你们这个恰恰扣那个也是你们的。是。商标名吗？是。恰小可。但那个怎么读呢？

那个英文。恰小可。恰小可。你们核心现在这个问题，你们现在采用这个风口，其实是那新鲜零食这

个赛道，是。是吧？但是你这个门头上你的成本，理解成本太高了。如果你们开在当地，如果经常去

的，还知道你们这个有新鲜感。但是你们永远要针对第一次看到你们店能不能，能不能知道你们干啥

的进来。其实夏小可这个名字可。可以。但是你看你在门头上面那个符号不加分。你看加不加分一个

核心，你把别的东西遮住，就看那个符号，他知不知道是恰巧可的？你让来很多次的顾客看，你看那

个知不知道是恰巧可的？​



说话人 5 05:13​

而且跟金立门有点有点像，所以你不能贴上这个仿冒的这个标签，所以符号方面你肯定要换的。​

周庆一 05:19​

你肯定没有独特性，嗯，然后没有自明性，成本很高。恰巧可是要保留的，你的门头的颜色，你现在

门头颜色定的是哪个？​

说话人 4 05:28​

我们是米白色的，嗯，就商场里边开的哈，嗯，但是但是我们街边。那街边呢，我们这个装的，当时

为了绿色显眼嘛，嗯，就觉得我们春熙路开了有一家，嗯，那个绿色还是蛮打眼的，嗯，所以我们就

街边就还是打。​

说话人 5 05:41​

嗯，但这个绿色也不行。也不行，是吧？肯定不行，星星的颜色用这个颜色。不好。​

说话人 3 05:46​

不好。​

周庆一 05:47​

好，我，核心解决，其实，你们最关键要解决什么？其实你们现在刚开始开几家门店，之后大量开

店。要把你们门头的品牌的威力放到最大。其实你们现在整个门头符号、话语在上面都没有发挥威

力。唯一上面的一个颜色是比较独特，但是那个英文其实我觉得是，如果打分的话，我可能给 20 分，

我我可能会建，我们之后我们对一个了解，我会做出判断，可能我会建议去掉，但是你在这个恰小

可，你这个门店。他到底是怎么定义这个门店，让别人进来？你那句话，这个定义是什么很重要。​

说话人 6 06:25​

但是我想说哈，就是你去看过金地门嘛。所以这也是我困惑的。就你们给我们今天看的那些店呢，跟

我们现在看到的，就是假如以，嗯，我们就是以以金地门为对标的话，金地门门的感受跟你们这个

是，我知道，是完全是不一样的，它是那种，就是你一看就写得很。极简。​

周庆一 06:48​

但他也做得不好啊。​

说话人 6 06:50​

但他上面其实是很模糊的，他那个 logo 上面。什么也没有，他的甚至他的门头上面也什么都没有写什

么零食，而且他是以前的，他第一期的店。第一代店，第二代店可能是你们这种调性的。但是这一代

的店他就是不一样了。​

周庆一 07:08​



我纠正一个事情，首先他现在做的，他的成功可能不是因为他门头做得好。因为很多人看到别人成

功，看不到真因。他真正成功的是他整个商业模式和产品组合是有创新的。跟你们一样的，你们是抓

住一个风口赛道。但是他创新的点不是因为他的门头，他的门头我们看来，即使是在我们还是打不及

格的。你见过吗？我看到过。看到过。嗯，他的这个门头，他的调性跟他的信息是不是。不是一回

事，他可以保持现在这个风格，他这个风格是偏年轻的。但是上的信息含量是不及格的。是不及，

呃，不及格的。没有。你们现在的调性往年轻走没问题，但是如果上面信息含量其实是很有很大提升

空间，就是还是保持那么年轻化，但是符号、话语这个定位改掉之后，你的门头的可能效果会比原来

好 10 倍。​

周庆一 08:00​

懂我意思吧？这个是最大的关键，就是我们找我们做比他做的门店多的这个品牌多很多。但是真正真

因他不，有些品牌做到后面不知道自己为什么成功的。这我们一看就知道，因为那些东西其实是，它

真的风格没问题，信息很多是负分的。这个是你们要解决的事情。而且是你们可以做的比他好的事

情，因为你们找到我们了。这个是我很很明确告诉你这个事情。所以你们做这个事情呢，其实你们就

是进入这个新赛道，要把品牌你们的传播成本，这个门店的获客成本降到最低，就让别人一看就吸

引，然后一看就进店。进店就知道你们卖的是什么，把你们的优势放大。对。你最大的错误是，你前

面讲了一个很重要的点，他的一个你们可以超越他的点。就是他是很模糊的，不知道他干嘛的写的。​

说话人 4 08:52​

不，但是有一个点啊，因为我们当时开业的连续有好几家店的话，我在门口是蹲过的，就是大部分门

店，就是一些顾客哈，远远的走到我们店前的时候，他是有一句什么话呢？哦，这个是卖什么的哟？

就会有一句这样子的，再凑近一看进去，再溜溜溜溜，嗯，就提点东西出来了，嗯，就大部很多顾客

都会有这种感受，嗯，就是先。​

周庆一 09:13​

啊就不知道，因为因为好奇所以。你不能因为好奇让他进店，这是不符合逻辑的。我告诉你，我们做

这个东西专业到什么程度？我们调研每家门店。我们是安个摄像头在门口。每天看，经过多少人，每

看经过多少人，有多少人看了我一眼，有多少人进来，我们数据统计的。所以这个是你们可以这么

去，如果我们是一个个按自己数字，我们就待在那一天按。不能凭感觉，这是要做这个事情。​

周庆一 09:41​

第一个是我很了解你们现在做的这个风口赛道很好。而且是有这个机会可以快速增长，在这个增长其

实你们不管未来自己开店，还是要找人做加盟，其实你们核心要把这个单店模型给打好，就让这个模

型足够赚钱，就像我讲的，连锁门店，你这门店要投资少，回本。快。这个是最核心的点，那回本快

核心什么？你这个门店赚钱的效率是最高的。赚钱效率，再回到最基础的门头的符号话语能不能获

客？进来之后你宣传里面的话语，产品的话语体系，这个产品开品能不能更吸引人？其实这是马上要

解决的这个事情。所以这个是我觉得首先对于你们来说哈。线上调研方案班，其实你们要解决在你们

的命名上面，恰小可，是可以，其他的我们要看你们一下现在整个经营状况，对你们更加了解。我现

在看到你们的符号。和英文名，我觉得是不及格的，完全不及格的，是可以要有巨大提升空间的。能



够能够去，我觉得是有很大提升空间，要做这个事情。那具体我们把这个命名，具体确认这个方向，

就是保留恰小可，然后这个品牌名往哪个方向走，确认了之后，你们来方案班。​

周庆一 10:57​

第一天做符号，这个符号上门店能够门头，能够第一个是我觉得你说对，要保持你们现在这个新品、

新型门店的风格，一定要保持住，因为这个是吸引年轻人一个吸引的点。但是不碍着我们有个超级符

号。让他一眼记住你。这是很重要的，让他一眼记住你。第二个，你要有一句口号。口号是什么呢？

很简单，模糊带来最大的问题是我来了恰小可之后，我第二天回去，我跟，比如说我跟川哥说，哎，

你去那家门店，我都不知道该怎么介绍。对。你设计一句广告语，你是设计消费者怎么帮你传播的一

句话。​

说话人 4 11:35​

但是在我们门店是商场里面哈，嗯，除了让你贴你的那个品牌名以外，嗯，就是包括你像我们前面那

个 A 哈，嗯，其实我们是没注册的。但是我们恰恰可跟那英文跟汉字是注册了的，嗯，这两个它是能

贴上去的。打比方，我们以前在开始的时候，几家店我是想把新鲜零食商店这几个字贴上去。就像刚

刚老师说的那个哈，我是希望他看到我相信我之后，我是买新鲜零食的。但商场他基本上不用过。就

只能贴你的那个恰恰可，加个恰恰可，只能贴这个。​

周庆一 12:03​

这个我们遇到的问题比你们多多了，我们这个经常年跟城管，这种商场的审核做斗争。我们那个开几

千家这个门，几万家门店都会遇到相同的问题，这个到时候我们了解你们具体情况，来给你们做这个

判断。但是一定有办法去解决这个问题的。有办法解决。有办法去解决这个问题的。就是不管你，如

果门头上不去，我没有在别的地方可以去让消费者看到。第二个，品牌的话语口号，其实你们就是，

简单，你们现在介绍消费者到你们门店来说，你们自己会说哪句话？你们有没有统一的一句话？有。

什么话？​

说话人 4 12:37​

新鲜零食。​

周庆一 12:38​

行，哈哈哈，好，感感觉感觉这个还是最直接吧。是是。是吧？这个是一个核心的，就这句话有打动

力。第三个是产品的这个战略，其实围绕你们这个鲜的门店，里面到底哪些产品是我们当家的这个产

品，人家吸引来的，哪些是利润产品？哪些是引流产品？我去内部要形成战略的共识，你们以后开店

的话，这个模型才能稳固。最后传播落地就是关键媒体，其实你的符号，这些话语，最后那天发挥威

力在哪发挥呢？就是放在门头上，放在门头上能不能获客？第二个，你们是不是每个买好之后都会带

个手提袋出去？在这个符号上能不能建立你的品牌资产？我们给这个豪享来做，他最大的一个媒体就

是每天每人拎的这个塑料袋，他的这个耳朵，那个是袋子土，这个是你们最大的这个战略媒体，其实

很多人没有这个战略思想，其实全。浪费了。​

周庆一 13:36​



再过来四天方案班，你们最大的价值，符号话语在门头上的呈现，就能够让核心，就是放到你们现在

门头上，能够让他获客的能力提升几倍，这是最大的核心。对你们价值最大的还不在四天方案班，其

实最大的是在六月，后面有六次线上经营会。这个价值什么？因为你们是一个新品创业这个探索的过

程。当中一定会遇到很多你们讲的审核的问题。然后这个品要不要上的问题，然后我这个广告要不要

打的问题，我们每次经营会会设定一个课题，帮你们去推进整个企业增长的这。每个课题当中遇到哪

些卡点？因为我们遇到过很多开店的当中这个问题，其实你们都可以来跟我们，围绕这个课题来进行

解决。其实对于创业项目，最大的最大的成本在于走弯路的成本，因为风口增长的时间是有限的。​

说话人 6 14:29​

一般有多长时间这种风口增长？在你们。​

说话人 5 14:33​

三年，三年一阵风，啊，前两年山野，是现在山野火了。​

周庆一 14:37​

我告诉你们，这个很快，如果新鲜零食快速增长，会有巨头马上来模仿你们。​

说话人 5 14:43​

现在绝味已经开始做了。​

周庆一 14:44​

对啊，对啊，马上马上。​

说话人 3 14:46​

绝味做的不成功。对，他。但是那个。​

说话人 5 14:49​

大厂会越来越多的下场嘛。​

说话人 3 14:51​

临时很忙。​

周庆一 14:51​

所以就这两年时间吧。你看无糖茶，这是风口。就两年时间，已经进不去了。​

说话人 6 14:56​

哪个哪个？​

周庆一 14:57​

无糖茶。无糖茶。无糖茶，东方树叶。​



说话人 6 15:00​

我今天讲的案例。他那种产品应该还慢一点。​

说话人 3 15:02​

我们这个赛道今年出来的品牌基本上已经差不多了。​

说话人 5 15:06​

马上就要开始厮杀了。如果你。​

说话人 3 15:08​

因为我们这个对渠道的这个。​

周庆一 15:11​

优秀。​

说话人 1 15:12​

对。稍微加快一点，因为后面有很多。​

周庆一 15:14​

其实差不多，就是整个战牌，对于我其实再总结一下，你们最大的价值其实就是把符号话语，在你们

门头和原媒体上，怎么快速的让消费者知道，新鲜零食店就来你们这个恰巧客。这是。​

说话人 4 15:28​

那打比方我还想问一下老师，如果我们来上这个班，嗯，就刚刚你说的那个超级符号，嗯嗯，包括话

语，那是用我们自己来做吗？还是有设计师来的？​

周庆一 15:37​

你们自己来做，你们最好，如果有他自己带设计师过来，只要会一些工具带过来。放心吧，这个我们

能开这个班，有信心你们肯定能做得出来。​

说话人 4 15:46​

我觉得就是我们自己可能会会看，好看不好看，但是我不会搞这个东西。​

周庆一 15:50​

没关系，到时候助理会告诉你们。​

说话人 5 15:52​

我们就是手把手教你们怎么做。​



周庆一 15:54​

对，就是我们会有，因为比你们水平低的课，我们之前都做出来很好的这个方案了。​

说话人 4 16:00​

而且还有AI，嗯，会有 AI 工具帮你。​

周庆一 16:02​

好吧？​

说话人 1 16:03​

给你们一个辅助你们去做出来。对。​

周庆一 16:06​

这个的话具体的话，你们可以具体详情跟我们课程助理来进行沟通。好的。嗯，好吧？​

说话人 3 16:14​

好了，谢谢。​

周庆一 16:15​

好。辛苦辛苦，你们辛苦了。​

说话人 7 16:17​

这个还是关键时间点。这的确是现在很火的赛道。​

说话人 5 16:26​

这种赛道一旦大厂拥进去，他们很难挣钱的。​

说话人 1 16:29​

对，而且现在是各个品类都开始在做信息。​

说话人 5 16:34​

对，他现在现在要做定位。​

说话人 7 16:36​

后面尽量不要提 AI 了，哦，我们这个是用户，不要提AI。​

说话人 3 16:40​

不要提AI。​

说话人 5 16:41​



对，对，他会显得不值钱。​

说话人 7 16:44​

对，显得。我们会，我们会提供工具。​

说话人 5 16:48​

当然饿了。​

说话人 7 16:52​

那边有汉堡。好，加快加快。​

说话人 1 17:00​

有吗？​

说话人 7 17:02​

请坐。你好。带走了。​

说话人 5 17:04​

啊，老师好。做家具的啊。​

说话人 1 17:06​

作业带了吗？我没带。哎，没带。​

周庆一 17:08​

表呢？​

说话人 1 17:09​

刘敏不在，他表带走了。​

说话人 7 17:11​

哦，没事，那先剪着。​

周庆一 17:14​

那你要不先那。​


