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玩家

一线奋斗起家的创业者

安徽芜湖素有“炒货之都”的美誉。2008
年，家里做炒货生意的赵定，开始带着老乡去安
徽省外开“傻子瓜子”炒货店，他们以每年新开四
五十家炒货店的速度，一路从浙江、江西开到了
湖南。

2014年，当这群芜湖人计划在湖南开更多炒
货店时，赵定突然意识到市场变了。彼时的湖南，
传统炒货市场占比一直在缩水，相较于炒货店，这
里是来伊份、良品铺子等为首的休闲零食连锁门
店的天下。而新旧业态交替的背后，本质上是消
费者零食消费习惯的变迁。赵定观察发现，过去
大家吃瓜子等炒货，主要集中在过年、过节，但现
在吃零食已习以为常，且对品类、品质的要求也趋
向多样化。比如，早期零食多集中在花生、瓜子、
坚果，接下来出现了一批国外的舶来品如巧克力、
糖果，后来就有了诸如猪肉脯、凤爪等产品，且围
绕一个产品衍生出了更多的品类。

过去，他们这批炒货人开出的二三十平方米
的小店，承载不了如此多样的零食品类。他决定
把握住这个迎面而来的机会。2015年，赵定开出
了第一家零食集合店，面积有130多平方米。“第
一家店误打误撞开出来后，生意也达预期，之后我
就决定正式在这个行业扎根。”赵定回忆道。

可单店的成功，并未如预期那般成功复制在
后续加盟的老乡身上。时至今日，赵定也承认，
虽然带着许多老乡出来开店打拼，但遗憾的是，
没有让老乡们通过加盟赚到钱，“某种程度上，这
个阶段的生意是以失败告终了。”但他并非一无
所获。这段经历让赵定意识到，影响线下零食连
锁业的最大因素：一是选址；二是加盟店能否赚
到钱。

“加盟商赚不到钱，是那段时间我的生意没做
起来的原因。首先要让加盟商赚到钱，这才是所
有生意模式成功的基础。”赵定反思道。这些早年
间的实战经验，直到现在也在影响着赵一鸣零食。

像对待儿子一样去做品牌

2019年，休闲零食市场发展进入快车道，中
商产业研究院在《2019年中国零食行业市场发展
现状及发展趋势分析》中指出，零食行业市场竞争
呈现出“3+2”的模式（三只松鼠、良品铺子、百草
味领先，来伊份、盐津铺子跟随），同时呈现线上线
下全渠道融合等趋势，2020年零食行业总产值规
模接近3万亿元。

也是这一年，赵定决定重新打造一个聚焦于
线下的零食集合店品牌。彼时，在线下已出现了
零食集合店品牌门店，比如，成立于2010年的零
食品牌“老婆大人”、2017年成立的“零食很忙”。
思来想去，赵定决定新品牌就用自己儿子的名字
——赵一鸣来命名，意味着像对待自己的儿子一
样去做品牌。

2019年1月，赵一鸣零食首家直营店落地。
这一次，赵定更冷静沉着了。他带着团队用了近
2年时间来打磨单店模型，将每个月的单店销售
额从行业最高的30万元/月，拉升到了45万元/
月。销售额的提升源于对一系列细节的打磨。公

司内部凝结了四个关键词：产品多、价格低、更新
快、体验好。在这基础上，继续去思考店型、货架
设计、商品定价、选址等实际细节。团队也形成了
初期遵循的“选人选址模式”为核心的方法论：谁
来开、开在哪。赵定解释称，该模式的第一步是先
选人，选到好的加盟商，因为不是所有加盟商都能
把店开好。

赵一鸣零食对加盟商提出了三个要求：第
一，要全身心投入，必须由加盟商自己亲自负责
运营，杜绝投资客式的加盟商。第二，要有风险
认知能力，即有做生意的经验，投资金需由自有
资金和借贷款两部分组成，并形成一定的平衡。
第三，要有共同的价值观。赵定解释称，赵一鸣
零食给消费者带来的四个关键价值是产品多、价
格低、更新快、体验好。落实到门店就是要做好
陈列、服务、卫生、报货这几件基础的事情，所以
会要求加盟商必须在门店考虑如何上货、打标
签，看周边竞品，这些细节的事情，他都必须去主
动了解，要对零售有认识，有共同的价值观。甚
至，赵一鸣零食还要求他们亲自到一线跑市场。
加盟商需要至少调研20家在营业的赵一鸣零食
门店，写“观后感”。

赵一鸣零食店从2019年开始接触加盟商，但
前期烦琐的筛选条件，直接劝退了许多人。赵定
回忆道，早期打进来100个电话，最后真正落地开
店的加盟商最终只有一家，且被选中的加盟商，赵
一鸣零食只给开店资格，参加完6个月的培训后，
才被允许开店。这也导致了赵一鸣零食前期拓店
速度较为缓慢。2019年到2022年年初，赵一鸣
零食只开出了约80家店，其中还包括20家直营
门店。而品牌的前100个加盟商，都是赵定亲自
面试后招过来的。他认为，前期的慢速是为后期
的快速铺路。

向着现代化的公司迈进

2019年，赵定还做了一件重要的事情，他剔
除了公司内部所有的亲戚。这使得赵一鸣零食
从一个家庭式的作坊，正式向一家现代化的公司
迈进。

2022年，赵一鸣零食提速拓店。门店数从83
家增长至700家，2023年一年内发展到了3000
家，截至目前，赵一鸣零食门店数已超过10000
家。“打磨好了单店模型后，再提速就是一个自然
而然的过程了。”赵定说。

当赵一鸣零食在“狂飙”时，零食量贩行业也
进入野蛮生长时代，对手之间拼低价、抢铺位、夺
加盟商的事件陆续爆发，无序竞争在行业弥散开
来。2023年11月，一件出乎行业意料的事件发
生了，赵一鸣零食宣布与“零食很忙”战略合并，这
两位曾经的老对手最终走到了一起。谈及合并，
赵定很坦诚地说，行业竞争激烈，加盟商天天跟着
品牌“打仗”，对他们的内耗是非常大的，这是促使
两品牌选择最终走到一起的直接原因。另一原因
是，这种恶性竞争也伤害到了二人的友谊。事实
上，赵定和“零食很忙”创始人晏周是相识很久的
老友。赵定在开傻子瓜子炒货店时就和晏周熟
识，二人经常聊一些行业话题。那期间，赵定就认
为晏周是有创业思维的人，某种程度上，也是受到

对方启发，赵定才决定去围绕商业模式进行一次
全新的创业。“2019年之前，我虽然在开店，但更
像是一个倒买倒卖的行为。2019年我创立赵一
鸣零食后，是真正想解决一个社会问题，这个阶段
我才算正式开始创业了。”赵定说，在零售创业这
件事上，自己与晏周同频，他是对自己影响最大的
人之一。

2024年6月12日，合并后的鸣鸣很忙集团成
为零食连锁行业首个突破万店的品牌。谈及破万
店，赵定表示，零食集合店能够破万店，首先是基
于其行业属性，它成长于下沉市场；其次，零食集
合店通过与生产商直采，极大缩减了流通环节，相
较于商超而言周转效率更高。万店之后，品牌在
采购端的议价权将再次提升，在定价方面也有更
多调整空间，而周转的效率提升后，在品质方面，
也有了更多提升空间。

“在每一个环节抠1块钱”

这两年，关于赵一鸣零食降本增效的案例，市
场上流传着两个故事：其一，赵一鸣零食的差旅标
准始终与最初创业时期维持一致，这条规定对所
有员工一视同仁，也包括赵定。其二，此前零食品
牌常使用彩色印刷的纸箱来配送商品，但赵一鸣
零食从合作初期就建议零食品牌将包装纸箱改为
黑白印刷，这样每个纸箱能节省1～2元。

记者向赵定提起这两个故事时，他解释道：这
不能直接被定义为是一个好习惯或者坏习惯。这
就像蚂蚁下雨要搬家一样，“在每一个环节抠1块
钱”的能力是一家零售公司在这个行业生存下去
的基本能力。

他还提到，零售界的许多优秀公司，如奥乐
齐、山姆等，对成本的把控、对商品品质的极致要
求，以及便利店品牌7-Eleven始终随着消费者
需求发生变化的内核，拼多多作为一家平台型企
业的高效，一直是赵一鸣零食这些年在效仿和学
习的。

比如，赵一鸣零食内部了解到山姆与中国小
型工厂的合作方式后，也逐步改变了与小工厂的
合作方式。“之前，我们准备与一家专门生产猫耳
朵的工厂合作，但发现工厂存在品控不稳定问题，
如果是过去，我们会直接拒绝与其合作。但现在，
我们会为它提供时间和金钱帮助，帮它找第三方
公司进行员工培训和设备优化，给小工厂时间去
成长。”赵定表示。

如今，站在万店里程碑的节点上，面对着瞬息
万变的行业环境，赵定对未来也有了更多的思
考。他仍想做更多提升赵一鸣零食组织效率的事
情。而随着门店逐步扩大后，他也有了一些焦虑，
害怕从县城成长起来的赵一鸣零食，在不知不觉
中得上“大公司病”；担心过去一天就解决的问题，
会因组织的变大而反应迟缓；也忧虑高管脱离一
线后，不知道往哪里努力。现在，他陆续给这些焦
虑找到了一些解决方案：多去看实际的问题，多带
着高管跑一线，每个季度组织内部经理级以上的
人员到一线培训等。“零售其实很简单，就是干实
事，提出问题，解决问题。”赵定说，“无关乎规模，
赵一鸣零食现在仍处在一个创业的环境里。”

据中国企业家、中经网

创立赵一鸣零食之前，赵定已在炒货行业摸爬滚打了10多年，
他带着老乡四处开炒货店，从老家安徽芜湖一路开到浙江、湖南、江
西，他始终在一线冲锋，从打拼中积累了许多实战经验。2019年，赵
定决定创立一家主打量贩零食的连锁品牌——赵一鸣零食，目前门
店数已超10000家。2023年，门店总营收超200亿元，接待消费者
超6亿人次。

谈及目前零食集合店的竞争态势，赵定认为，行业竞争远没有达
到白热化的地步，“行业太卷，都有些卷不动了，所以才会出现一些非
常规的竞争手段，大家才会认为行业竞争非常激烈，可这些都只是暂
时的。”

16年开店逾10000家
去年营收超200亿元

“炒货大王”

赵一鸣零食创始人兼CEO赵定


