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说话人 1 00:00:00
好的。吴总，要不您介绍一下您现在整个情况？

说话人 2 00:00:04
我们现在的情况的话，年前开始开的这个平台。就年前2月份。就开了3家店，第一家是潮州。然后回来广州呢，我们有以前的门店。就是烤肉店，把它改了两。就2月份就一起年前开了3家。然后续呢，到5月份呢，我们又开了7家，就4月底、5月1号之前又开了7家，一起。门店。因为刚好这个赛道呢，可能最近，前两年应该会好一点。到了现在可能就开始陆续卷的比较厉害。所以我们就想着说来学习一下。所以来看一下，因为现在的整个的流量，就我们门店。被抢的比较厉害。这是我们现在的痛点。就是生意起伏不定，下降比较大。

说话人 1 00:00:52
那个整个利润率纯利是10%，是吧？

说话人 2 00:00:56
好的门店20%多吧，那低的门店就就整体应该10%到15%。

说话人 1 00:01:03
对，照片给我看一下，门店照片。门店照片。门店照片，我看一下门店。你们核心特色是什么？招牌菜什么？

说话人 2 00:01:12
汤底，现熬的汤底。

说话人 1 00:01:14
现熬汤底。对。怎么叫现熬的？你们现在。

说话人 2 00:01:17
就是相对而言，可能我们会用就用干菌呀那些东西去熬的，就不会说用粉呐各方面这些兑出来的。现门店就这样。

说话人 1 00:01:30
客单价多少？

说话人 2 00:01:32
六七十，七十。六七十。啊左右吧。对，性价比会比较。

说话人 1 00:01:39
你们这个菌有什么特色吗？在这个。

说话人 2 00:01:42
你要说真有特色，其实没啥特色。现在都。抖音都是打一样。到处都一样。都一样。对，所以这个就是我们其实。比较大的困惑就在这里，比较大的那个啥。因为现在就是什么呢？同质化比较严重，这才是我们比较大的，所以才说整体的流量就下降了。整个门店的下滑呀，各方面就出现这种情况。

说话人 2 00:02:05
这两年这个菌菇火锅是风口。刚好这个风口，我们就撞到这个风口，但是你不能就只靠这个风口吃饭嘛。对，风口就三年。对啊，你等到其实正常状况下，那9月份肯定差，到了10月份，11、12月份可能还好。因为是天气冷一点嘛。你到了明年，可能到了3月份开始，那种下降之后。就开始可能会有大问题了。

说话人 1 00:02:29
对。明白。你们现在一个店回本周期多少？

说话人 2 00:02:34
快的四五个月。四五个月。但慢的看现在有一点属于拉得比较时间长。正常应该12个，按现有的进度能在8~10个月。但是最近反正下降比较大，可能会整体会比我们预期当中要高。

说话人 1 00:02:52
对。你们现在明年今年增长怎么？情况怎么样？

说话人 2 00:02:57
过山车一样。过山车。

说话人 1 00:02:59
不稳定是吧？

说话人 2 00:02:59
对，就这种不稳定性。

说话人 1 00:03:01
嗯，其实这个是一个我们看到一个很典型的一个情况，就是你快速起来是依靠一个新品类，新品类这个起来之后，大家跟风的跟风的人很多，都找这个新品来，然后就没有特色了。对。这是一个核心的一个点。所以像我们解决这个，像这种餐饮的这个问题是什么？就是一定要拉出你的这个招牌菜，把你的符号话语都是，就是前面就是核心讲的一个问题，这个招牌的这个特色，你要把它给的价值感给释放出来，不是说我就前面我问你们跟其他的产品有什么不一样？你说啊，其实都是一样的。提起来了。对，但这个是不行的。这个是不行的。一定要去规划出来，通过命名话语说，我们都能塑封装出来一个产品，是不一样的。这个是比较核心的一个点。

说话人 1 00:03:50
你看我们做所有的产品，不管我们做虎牙炒鸡，就是一个很简单的山东炒鸡，做一个炒鸡的产品，从它的命名到店外的海报，到口号，甚至它其实招牌菜，我们设计餐具，不是所有的餐具都要设计的，就设计那道招牌菜的餐具。让他体验不一样。就是我们对于餐饮。理解叫什么？就是所有的餐饮你都要给客户一个进店理由，那个进店理由就是一道招牌菜。因为现在原来的话，你们的进店理由是菌汤，菌菇火锅，对不对？这是一个进店理由。对。但是当这个进店理由同质化了之后，你们是不是就没有独特的进店理由了？对，现在就是。

说话人 1 00:04:31
但是你们就是要在这里面开发出一个独特的招牌菜，这个招牌菜就是你们这个菌菇怎么去说出一个独特的价值？比如说我简单，我们在做，我讲个别的品牌的话，我们做这个云南鲜花饼。它鲜花饼在云南是烂大街的一个产品。那我们做嘉华怎么做？我们就是提出了这个三朵玫瑰一这个饼，这个就是一个独特的，三朵玫瑰一个饼，我这个一个饼里面三朵玫瑰。这是不是一个诉？提出了一个完全不同的价值。这个其实核心，对于你们来说，你们的锅底，比如说几种菌汤，一个底，就是这种方向，一定要打出一个独特的价值点。这个是解决战略问题的，你们现在我们给你们去进行进行这个切入，我们做做餐饮，特别这种同质化的餐饮。一定是从招牌菜当中，特别是这种新品类当中，你要杀出重围，在产品开发上先想招。因为我前面看到你们的，第一个你讲到汤底现熬的。这是。是一个价值点，我们看能不能挖掘。

说话人 1 00:05:32
第二个，现熬的鸡上面能不能挖掘出来？菌的这种搭配，什么菌和什么鸡搭在一起最鲜？或者是什么季节吃什么菌？这个是什么最好的特色搭配？比如说独特的一种组合的汤底，这也是一招。这个当中我们要会和企业，我们做600万客户都是这样的，打造招牌菜一定是产品的概念上要有，先想到一个能够卖钱的购买理由，再去做产品研发。懂我意思吧？啊，好好好。先有创意。

说话人 2 00:06:02
理由在。

说话人 1 00:06:03
先开发出这个创意，知道这个创意能够卖得了货，再去做研发。这是我们的事。所以你看啊，我们今天你们看到这个超级符号，购买理由，其实对于你们来说，我们的切入点是先想你的核心招牌菜是什么？没有招牌菜，光解决符号，光解决话语，没有落足点，没有抓手。懂我意思吧？现在其实你就要讲一句话，提出来，为什么那么多的菌汤火锅，菌菇火锅要吃七彩记的？解决这个问题。而且所有的营销资源怼着一个东西打，一个招牌他去打。这是核心的解决的方法，这个思路。

说话人 1 00:06:43
我们我们做海底捞，其实海底捞原先我告诉你个故事，刚跟我们合作的时候很不屑的，他说，哎呀，不用做菜单，不用做产品开发，不用想这些营销话术，为什么？我们生意做都做不过来，顾客进来想吃什么就让他自己选就行了。合作了三年之后，发现不行了，因为什么？竞争同质化有那么多服务好的餐饮企业也做起来了，他没有特色了，后面发现还是得把这些功课补上。你看后面跟我们合作几年，他的菌汤火锅，他的牛油火锅，他的番茄火锅，我们一个个帮他做产品开发，这个就是一个个进店理由。懂我意思吧？所以我告诉你们，这个你们，我们做餐饮今天创哥说的立体菜单，这个概念很重要的，从门头到明档到海报到我们的餐具，围绕一个点打穿。这是一个解决方法。

说话人 1 00:07:35
行。所以我觉得你们解决该做什么事呢？第一个线上诊断的时候，我这个任务可以布置给你们先，就是你们先去思考，找出你们产品独特的价值点在哪。打一个最独特的，你们独有的一个价值点。是菌和汤的菌，还是汤，还是鸡上面找价值点。我们一起思考，我再帮你们盘点一下，了解你们企业哪个点是能够打出来的。你找不到这个，你的企业做再多的营销，其实都没有太大的价值。

说话人 2 00:08:04
对，现在我们就是这这么大的问题。

说话人 1 00:08:06
嗯，对吧？东伟这个意思。

说话人 2 00:08:08
推流量还好，不推流量的就。就很难的。就很难了，现在就这样。那你们现在很危险。我，所以我们现在确实属于这一个比较危险的阶段。对，啊。

说话人 1 00:08:20
然后呢这个找到了这个抓手之后，围绕这个抓手去定符号。把这个符号在你的门头上，把这个招牌再通过符号，通过一句话语，让消费者知道，诶，他们家的菌汤火锅不一样，我要进去尝一尝，一个进店理由。然后第四天做这个传播媒体，关键媒体，我们做餐饮，我们抓几个核心点哈，首先马上做的，看能够起效果的门头、门外的海报、门外菜单，还有门外名档，抓这四个东西，把符号、话语、产品怼在这几个东西，看效果。这是我们做这个核心菜单的，这个核心的这个餐饮，我们首先最关键的抓手。然后对于餐饮企业，你们后次六次经营会是很重要的，因为对于餐饮门店能够。提升的点是很多的，我们服务餐饮服务那么多年，从营销活动到店内的菜单的设计，你这一桌菜该怎么点最好的？形成一个点单的逻辑，菜单到营销活动到产品开发，我们可以一年设6个课题，每个课题都是一个增长点。找这个抓手，来找到这个增长的核心课题，两个月推一个课题来推进。一年我觉得这样子用，我觉得你们在这个过程当中啊，第一个是最重要的，找到这个破局点，在后面每一个地方，你找到一个地方能拿到具体的价值。你至少能够找到10%的这个增量吧，这个是核心的，但是核心讲的就是我们最大的价值就是战略判断，就是你们抓哪一个点去宣传，这个是最重要最重要的。

说话人 2 00:09:53
而且主要是那种产品卖点嘛，产品卖点，要抓一个招牌的东西，然后去购买理由嘛，对。嗯，你现在其他动作都不要做了，就首先把这个价值。提炼出来，重点就要提炼出来。这是当下最重要的事情。这也是我们近期想做的，就但是呢，一直可能我们在提炼当中的过程当中的一个，我们自身的一个能力点。或者说是在产品这个开发这方面，就会比较欠缺的，所以现在卡在这个地方。对。

说话人 1 00:10:21
行吧，我觉得这个是我们首先解决的一个问题，有了这个点，你们就敢发力了，敢发力了，你每年投入的年推广费，引流。没问，你这个当中引流的这个效率会高很多，同样是推广费，原来抓10个客，我能够抓15个，20个。会高很多。ROI 就高了，因为你的这个钩子不一样了嘛，对吧？原来就说你来吃金山火锅，但现在这个钩子更强了。原来可能低价是吧？

说话人 2 00:10:45
以前就是靠直播，靠达人带货。

说话人 1 00:10:47
对。对。好吧？其实我你我们做所有餐饮的切入口就非常明确，知道从哪个地方切入能够找到这个，解决这个事情先。嗯， OK。好吧？

说话人 2 00:10:56
还有个问题，就是因为靠我们还有，我们公司有几个。想这边也再请教一下。

说话人 3 00:11:01
对，帮忙给我看一下这个，就是我们现在做了一个烤肉店，我们现在总共是6家店。但是就之前的4家店都是街边店，生意也还可以。所以从去年开始的话，我们就第一次把它拉到茂里面来。我们差不多是300平米。300平米的话，这个是我们的主打产品，就是原切，就是没有任何的腌制。然后现在就是把这个品牌从街边拉到了商场里面呢，现在这个每个月的营业额，几乎都是突破100万。今年的。11月份就满一年了。每个月几乎都是100万，现在我们就是，刚上个月又在云门的新世界又开了一家。差不多快小一个月的时间吧，嗯，营业额100万也是没有问题。所以我现在想问的就说是。我的觉，我觉得我的核心比较简单啊，嗯，就是我用最好的牛肉。来烤。我就想我接下来我再拓店的时候。这个适不适合？或者是具不具备再去拓店的。条件。

说话人 1 00:11:59
你回本周期多少？这个门店。12个月吧。12个月，比较长的。这个我们要判断一下，具体要判断你现在这个利润结构，其实12个月回本周期是相对。投入比较大。对。投入比较大，而且你以肉品为主，我们烤肉这个是有这个经验的，肉品的成本是占比很高的。特别是少，专门做这种烤肉的，所以这个的话我们具体详细在线上的了解。如果你增长很快，经营当中，其实烤肉不是靠烤肉挣钱，是靠烤肉的附，那个配菜赚钱。在肉品上的成本波动很大，你受原材料的这个影响很大的。

说话人 3 00:12:35
对。

说话人 1 00:12:35
知道吧？所以你真正烤肉的话，我们做烤肉这件事，烤肉主推产品，你是靠烤肉加配菜整个组合挣到钱，你光以烤肉为主打，全点烤肉，你肯定挣不到钱。

说话人 3 00:12:47
我现在一个小料台跟这个几乎一样长。主食炒饭。沙拉，还有9款调料和6款小菜。这全部都是。

说话人 2 00:12:55
超配服务。

说话人 3 00:12:56
对，就就是不要钱。

说话人 1 00:12:57
对，所以这个你的成本是很高的，所以你的回本周期比较长。这个具体的情况要到我们线上了解你的这个经营状况，可以大概给你这个判断出来。

说话人 2 00:13:05
如果判断出来跟不上，你就不要再。

说话人 1 00:13:08
好吧。

说话人 2 00:13:09
但但我想问一下哈，老师，就刚好我们都是一个性质的。就都是以卖套餐为主的。我们烤肉也是，就整个套餐。然后包括我们现在卖这个菌的套餐。也是反正都是套餐，单点的。单点利百分之十几，是很低的。那这种东西咋弄呢？因为我们毛利就六十出头。

说话人 1 00:13:32
这不是核心问题。你首先解决的是获客问题。首先解决的是获客，你现在卖套餐多是因为你靠低价引流。

说话人 2 00:13:40
对，就套餐组合的。套餐卖了。

说话人 1 00:13:41
但是核心还是我讲的那个问题没解决，就是你的核心进店理由没有找出来。所以你现在只能卖套餐。懂我意思吧？这个是核心，你把那个解决了，其他问题就解决了。你现在没有办法，你现在卖套餐是因为你就是靠低价引流。

说话人 2 00:13:57
就靠这个来嘛。

说话人 1 00:13:57
所以我们要解决这个问题，就是还是我讲的抓。你的核心的这个点。好吧。

说话人 2 00:14:02
嗯， OK， 好。其他就没有啥了。好。还有什么东西到时候线上我们再询问，对吧？

说话人 1 00:14:07
我们线上要对你的整个，你们把，到时候把菜单，把内容详细发给我们，我们帮你诊断。嗯，好嘞。好吧。

说话人 2 00:14:13
好。谢谢，辛苦了啊。好嘞。

image1.png




