
从美国留学归来，他与朋友因一份共同的兴趣，在永康街头开起了一家
咖啡店。三年时光，从手忙脚乱的初创业者，到如今游刃有余的管理者，叶
宗侃用一杯杯咖啡、一份份简餐，结识了一群老朋友，也慢慢打磨出自己对
“做好一件事”的理解。他说，开店不只是出品，更是一场关于服务、产品和
不断进步的修行。

在永康这条咖啡店逐渐密集的街道上，叶宗侃的

店有一种让人愿意反复光顾的亲切感。他与客人之间的默契，不只

是买卖，更像是一种日常的陪伴。从留学归来到扎根家乡，他用三

年时间，打磨出一家店的温度，也找到了自己与这座城市相处的方

式。或许，正如他所说，把一件事做好，就是最大的满足。

口述/叶宗侃 整理/融媒记者 胡馨尹

记者旁白：

十年蓄力追逐炽热梦想

这三年里，我们认识了很

多客人，他们经常会来店里坐坐。

有四个俄罗斯来的客人，几乎每周

都会来光顾，每次都点同一款产品

——烤过的可颂上面放着培根和牛

油果酱。他们四个人一人一份，吃

得特别满足。看到他们那么喜欢，

我们心里也特别高兴，觉得得到了

客人的肯定。

要想留住客人，产品当然重

要，服务也是，还有一个不能忽视

的就是宣传。我发现很多店东西

做得不错，但没宣传，大家根本不

知道。我们店其实也没正经做过

宣传，基本上就是家里人、朋友之

间互相推荐。这个确实是我们比

较薄弱的地方。有的店宣传到位，

很多人来打卡，一下子就火了。但

从长远来看，能留住客人的，还是

服务和产品。

我以前觉得有些事情看起来简

单，但真正自己做下来才发现，要把

一件事做顺、做成一套自己的运营

理念，真的不容易。现在哪怕我不

在店里，也会操心，怕哪里做得不够

好。但我还挺享受这种状态的，因

为这说明还有进步的空间，还需要

打磨。

希望有一天，哪怕我不在店里，

它也能很好地运转下去。这样我就

能去做一些其他想探索的事情。比

如，在餐饮方面，我还有其他想尝试

的方向。我更想在餐品上多下功

夫，像西餐、简餐这些。我想先自己

多学习、多了解，等真正懂了再去做

新的尝试。毕竟，要了解本地人的

口味和喜好，还是得先学。

我发现永康的咖啡店越来越多

了，我们刚开的时候这条街就我们

一家，现在已经有六七家了。未来

对这家店的规划，就是专注于我们

擅长并做得好的产品，持续打磨，让

店铺能够稳定、自主地良好运转。

在此基础上不断提升竞争力，确保

我们能在永康街头稳稳地占有一席

之地。

叶宗侃
讲述人：叶宗侃 咖啡店店主

我们这家咖啡店是2022年底开

业的，到现在差不多三年了。开店的

初衷其实挺简单的。当时我和朋友

刚从美国留学毕业回国，想着能不能

找个共同感兴趣的事情做一做。刚

好有这么个场地，那时候咖啡文化也

挺流行的，我们就想着试试看。

开店前，永康这边做咖啡的还

不多，但已经有了一些优秀的同行，

我们就去杭州做了系统的培

训，也向同行请教了开店的

准备事项，还专门跑到义

乌去看了器材、了解了

咖啡和简餐的出餐流

程。

店里主打的是

咖啡和简餐。简餐

这块我觉得比较有特色，比如沙

拉，还有我们做得不错的牛排。我

们也会定期研发一些新品，偏向简

餐方向。节日的时候，咖啡饮品也

会有创新，像之前的圣诞节，我们

推出一款燕麦圣诞杯，客人的反馈

特别好。

开店初期其实挺不适应的。人

一多就容易乱，出餐步骤衔接不上，

那时候心里挺慌的。后来慢慢适应

了，员工培训也跟上来了，新伙伴加

入后，整个流程顺畅了很多。

我在店里扮演的角色，有点像

监督员，也像润滑剂。哪里需要我，

我就去哪里，帮大家过渡一下，让出

品更顺畅，客人体验更好。我觉得

这个角色挺适合我的。

守护——从收获认可到成长
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在采访中，记者还了解到胡威震有一个颇为特别的学员激

励习惯。每年春天，他便会开启一段“反向修行”，暂时放松饮食控制，并相

应减少训练强度，让身体在自然的状态下慢慢“丰盈”起来。当体脂率达到

预设的“峰值”后，胡威震便会启动系统训练，用一个月左右时间恢复身材状

态。“这是我可以做的，也是能让学员看到的最直观的激励方式。”他说，无论

是健身，还是创业，认定一件事情就要脚踏实地、坚持不懈地做好。

口述/胡威震 整理/融媒记者 王伟建

记者旁白：

起步——从兴趣到生意

胡威震

从一名向往成为“肌肉男”的青

春男孩，到每日必练的健身爱好者，

再到成为一家健身房的主理人，我

用了十几年时间。自认为，这是一

个将理想变成现实的个人努力过

程，也是坚持就是胜利的人生信条

体现。

那年，我才16岁，偶然在一部

热血电影中看到男演员那呈V字

形的身材、极具雕塑美感的肌肉线

条后，我就对“肌肉男”有了一股莫

名的崇拜。我仿佛被一种无形的

力量击中，“雕刻”自己的身材，甚

至拥有一家属于自己的健身房，便

成为我心中挥之不去的执念，也可

以说是我青春岁月里最炽热的梦

想。可惜，那时候还是学生，我只

能在周末或是课余时间做俯卧撑、

仰卧起坐等无氧运动，但在当时，

这也是我能抓住的、唯一靠近理想

的锻炼方式。

好在参加工作后，我有了工资

收入，也因此能够接触到健身房的

专业器械、系统的训练计划，这才

让我的肌肉“养成”走上“正

轨”。此后，我的健身状态可以

说是几近疯狂，每天必须要到

健身房“打卡”训练，一天不健

身，就感觉浑身不自在。可

是，练好身材不难，但要想

开一家健身房就难了，既

要有足够的资金支撑，要

有客户资源，更需要专业

的管理经验和健身理

念。在此后的10年时间

里，我都在“蛰伏”，积累

创业基础，慢慢向理想

靠近。

到了2021年，我在金山西路租

下店面，经过一番筹备，属于自己的

健身房终于开业了，总算是完成了

最初的创业理想。而这一路的艰辛

与汗水，都在这时候化作成就感。

创业成功后，守业又是一个难

关。在永康，商业健身房很多，市场

也很“卷”，我的小店要想在市场上

分得一杯羹，必须要有我自己的规

划定位。

记得自己当初在其他健身房

健身的时候，总是会碰到一些朋

友，他们一旦脱离了私教课或是没

有教练在旁指导，就会变回健身

“小白”，面对各种器材也是无从下

手，不懂得怎么使用。或是说，他

们会一身蛮力“对抗”各类健身器

械，似乎给人传达了“越用力，就越

有效果”的健身认识，这其实是错

误的。方法不对，再用力，只会适

得其反，加重身体的负担。另外，

有些“老手”总是长时间占着器材

区，导致其他本就抽空来的客户缺

乏足够的训练机会。

“如何让这些人学

会正确使用健身器材，

如何让他们能够建立

适合自己的健身计划，

并且有足够的器材、空

间保证他们的训练强

度？”这成为了我的市场

定位。换句话说，让一名

健身“小白”在上完几节

的私教课后，就能明确自

己的健身目标、训练方式

和计划安排，这是我想做的

事情，也是这家店给客户的

一个承诺。

就这样，我就靠自己的这

些想法努力经营，并且把健身

房定位在“小而精”的市场，与其

他纯粹的、成熟的商业健身房模式

区别开来，尽量提供差异化服务。

这套模式得到了客户认可，让我的

健身房能够稳定经营，店面面积也

从原先100多平方米逐渐扩充到

300平方米。重要的是，我真正完

成了最初的创业梦想。

以修行的方式开店用健身“雕刻”人生

▼

叶宗侃冲的

咖啡

把问题转化为差异化服务

每天上午10时左右，胡威震就会到健身房开练，用多组训练动作唤醒肌肉，
然后安排学员当天的训练计划、上私教课教学员训练。对他而言，这样重复的节
奏是对健身热爱的具象表达，更是一步步实现理想人生的脚印。

讲述人：胡威震 健身房主理人兼健身教练


