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周庆一 00:08​

豆捞坊。啊，豆捞坊。之前你们是报的我们餐饮课要转过来的，是吧？都报了，都报了。都报了。本

来就报了。哦，本来就两个都报了，哦，对对对，有印象，对对对。要不你们先说一下现在整体企业

情况。​

说话人 2 00:22​

我我们那个，我们是个餐饮餐饮集团嘛，品牌比较多，豆捞坊是我们的第一个品牌。熟人。这这是我

们阿平的小馆。然后这是我们豆捞坊的项目，这是我们阿平小馆，我是那个我们营销，总总部营销。​

说话人 3 00:38​

上次见过。​

说话人 2 00:39​

然后我们豆捞坊现是相当于已经是今年第十一年了。然后豆捞坊的前身是上海。上海豆捞坊，澳门豆

捞的店，然后后来不是相当于我们老板娘她爸爸投资的。然后他他毕业之后在郑州，我们就创了，用

用品牌创的鲜牛肉火锅。然后走的鲜牛肉火锅赛道，相当于现在已经开了有 50 家店左右了，嗯，在河

南就是能开的场子全开完了。现在整个河南算是鲜牛肉火锅头部，对。目前也是开始往外扩了，就是

往山河四省。但是我们这个品牌呢，有个问题，就是第一是。名字毕竟是豆捞，曾经也是一个火锅品

类。对。目前来看，虽然在河南认知度已经有了，但是往外扩的话，其实还有一些困难的。或者说是

认知可能需要重新建立。对。然后第二是可能 10 年前的话，我们还是比较领先的，各方面都是。都是

什么鲜切了，自有供应链，一日两配，就是坚持品质这件事情，坚持了 10 年。放到今天，其实竞争对

手变多了。 10 年前其实也很多。但是我们当时是郑州唯一一个算是存活下来，且一直发展到现在的。

然后现在，对，对手又多了。可能 10 年前的那套。​

说话人 2 02:10​

逻辑我们坚持到现在，中间虽然我们一直在迭代空间，迭代一些产品。但实际上就总觉得越来越乏力

吧，就是没没有找到一个核心的点。去来继续做一个更大的增量。目前就是这种状态。​



周庆一 02:25​

豆捞坊你们核心，大家你们觉得拳头产品是啥呢？鲜牛肉嘛。就是鲜牛肉，鲜切牛肉。是。它跟那个

潮汕牛，就是它的锅底不同，是吧？​

说话人 4 02:33​

锅底我们这边是在当时15， 15 年开始，我们首创了牛牛肉火锅里面放了辣锅。当时也是在这个点在。

在河南这块的话，也算是通过这方面，鲜牛肉再加上这种锅底的新的调整，也算是在这时候出了圈。

这样。​

周庆一 02:53​

你们现在未来的这个预期，想要去进行省外全国扩张。​

说话人 2 02:58​

往北方吧，对，往北方去扩张。​

说话人 4 03:01​

山西、山东、河北。这些领域。包括安徽。​

周庆一 03:06​

嗯，现在首要城，首个城市定了吗？往哪？​

说话人 4 03:09​

现在目前山东济南已经开了，开在了万象城。​

周庆一 03:12​

嗯，怎么样？​

说话人 4 03:13​

万象城还可以。但是另外第二个店倒一般。安徽阜阳不过还是蛮超预期的，两个店都非常不错。​

周庆一 03:20​

你们渠道主要开在哪里？​

说话人 4 03:21​

主要开一些盒子。​

说话人 2 03:22​

核心商圈，还是核心。​



说话人 5 03:24​

万象系。​

周庆一 03:25​

万象系。对对对对对。你们现在客单价多少？这个怎么做？​

说话人 4 03:28​

目前在郑州的客单是在100。​

周庆一 03:32​

100 块钱。​

说话人 4 03:32​

对，在目前我们在河南的地市的客单是在 80 到90。目前外省的客单是在 100 到120。​

周庆一 03:43​

有门店照片吗？我可以看一下最近的。​

说话人 4 03:46​

经营效果图，还是。​

周庆一 03:48​

都可以，最好实体的。实体的。​

说话人 4 03:49​

对。那你直接大众点评吧。​

周庆一 03:52​

嗯，我大众点评。我给你看一下。你们现在广告语叫啥？​

说话人 4 03:57​

实际超的那时候，​

周庆一 04:00​

紫林苑的。当地就是拒绝冷冻。​

说话人 4 04:03​

用了吗？之前叫啥呢？之前就是鲜牛火锅，就说到。但是后来说感觉紫林苑的词不错，嗯，就借过来

用用。但实际和巴河里和紫林苑，我们也都算有渊源吧。巴河里算是我们之前起家的一个股东。实际

刚刚龙哥说的就是我们之前是上海做一人一锅的小火锅，德老坊。现德老坊时尚小火锅嘛。拿了这个



名字在河南。同时借用巴河里的这种鲜牛肉工艺。我们做了德老坊这块，实际。它算前身算是个拼凑

怪。就是拼了鲜牛肉品类，加上。​

周庆一 04:39​

借原来德老坊的这个品牌资产切过去了。​

说话人 4 04:41​

对对对对对，这样子。​

周庆一 04:43​

那现在就不是一人一锅了，是吧？​

说话人 4 04:45​

现在我们在河南，现在就是大锅嘛。​

周庆一 04:48​

还是大锅，就是。对对对。​

说话人 5 04:49​

业务其实和左顿医院一样。对。​

周庆一 04:52​

其实就跟左顿医院一样。​

说话人 5 04:53​

对，只是在开在郑州。​

说话人 2 04:56​

这是我们这个济南万象城，济南万象城去年开的。算是外省的第一家店。​

说话人 3 05:03​

那现在左庭右院的业绩下滑也很厉害啊。​

说话人 5 05:07​

对，咱东方坊你理解其实就是左庭右院，就产品线。​

周庆一 05:10​

那跟它有什么区别呢？​

说话人 5 05:12​



客单差异会比较大一些。​

说话人 4 05:14​

他客单比较高吧，他客单在 150 吧，我们的客单倒比他低。这样子。​

说话人 2 05:20​

跟左庭右院比起来，可能左庭右院重的是供供应链的规模，我们重的，我们比较灵活一点。相对来

说，我们每年都会。内部会启动一个，算是迭代优化吧。就比较灵活一点。​

周庆一 05:35​

其实那你们其实核心差异就是能比昨天音乐，它的食材又好，但是价格更平价。​

说话人 5 05:42​

是。对吧？对，有差异化是。​

周庆一 05:43​

对对对，差异化是。那些到你们到店来吃你们那个品牌的这个老客户，怎么来形容你们的？你们觉得

都怎么说的？​

说话人 4 05:53​

首望就是牛肉比较新鲜。​

周庆一 05:55​

牛肉比较新鲜。​

说话人 2 05:56​

牛肉比较好，牛肉品质好。​

周庆一 05:57​

牛肉品质好，客群是哪类人群比较多？​

说话人 4 06:00​

客群的话，目前现在是在 25 岁朝上到四十五岁附近，这个区间的客群。都有。主要是朋友聚会、家庭

聚餐为主，嗯，会多一点，还有一些少许的小商务，嗯，这种。不过我们像从去年开始开的店，也在

陆续往街边店来跑。我像我们算是开了一个半商业街区，像海汇那个店，包房比较多。基本上包房入

座率非常高，每天晚上基本上包房都是满的。​

说话人 4 06:31​

大概情况，然后我们目前现在在发展的，像比如我们现在准备进军山西太原市场。那个店是我们计划

也作为首例开店的一个形式，拿了个大店，将近 1000 平。然后在郑州我们准准备做一个一个声量店。



应该是在 2000 平。做一个算是 10 年一个革新的一个开端店。拿这两个店做样板，是这么计划的，目

前就是最新的一个进度情况。什么时候开？计划像山西那个店的话，预计是在 10 月中旬，像是我们郑

州那个商品中那个超级大店，预计是在年前。目前我们聚焦是在这两个，不过我们现在陆续还在扩张

的，像兰州。会有 9 月份开一家店，也是在万象系，万象城。​

说话人 2 07:19​

目前都在万象。​

说话人 4 07:20​

对对对对。​

周庆一 07:21​

好的。我大概看了你们这个整个品牌。你们现在倾向是在符号和话语上，你们自己对自己有哪些思考

吗？就是我没有符号。对，没符号。​

说话人 2 07:35​

目前比较比较比较困惑的就在这了。因为这个这个问题也思考过，但是好像被这个名字给锁住了。​

周庆一 07:45​

但其实也是有佳丽的，你们豆捞坊其实大家有一点品牌认知的。你开到新的城市不要换名字，风险信

息比较大。其实有这豆捞坊没有问题，鲜牛肉火锅是品类名，豆捞坊是你的品牌名，它这个去开拓是 

OK 的。第二个我觉得其实是你们借助开到这个新的城市，要开始升级新的店型。因为你们整个现在这

个门店是上一代的门店的产物了，核心是什么呢？首先我觉得不是没差异化，而是没把你们的价值点

放大。对。这是问题，不是要做差异化。核心是你们好的地方还没让新的消费者知道。你们在郑州市

场能够做的比较好的话，是说明你们真的是抗打的，大家知道你们有很多的复购的客户，但是你们到

新市场就变成一个新品牌，新品牌为什么不愿意进店？因为你的门头没有把你的核心价值快速的传达

给消费者。​

周庆一 08:46​

这个是合理的，因为他只知道啊，豆捞坊新牛肉火锅，看你的门头，没有看到其他任何的有效信息，

没有把你的真正在那里原先能挣钱的点释放出来，通过符号话语释放出来。所以我现在不，但是你前

面抓了一个点，你比那个左庭右院价格便宜，牛肉还新鲜，这些点怎么去释放在门头，我就知道能够

快速进店。这个是一个核心的这个命题。​

周庆一 09:11​

第一个我觉得你们的提升的点，一个符号，符号可能如果有这个符号能给你们这个快速形象，围绕着

豆捞坊快速的让大家知道你这个形成一个记忆，快速进店。第二个其实很重要的是你们要一句话，其

实你们模仿左庭右院那句话没问题，没有问题，其实可以用，但是可能会有更好的这个空间，把你们

独特的价值放大。更重要的是，如果主打鲜牛肉火锅，要把你们鲜牛肉的这个价值通过明档，我看到

你们有明档，但你们明档的信息太弱了。就是他没有信息服务，他就是一个在那切的，没有一些信



息，比如说他的牛肉有多好，应该吃哪些部位，你们当家的产品是什么？要让简单来说，我对于你们

个新品牌，我。​

周庆一 10:00​

走到你门前，我是茫然的，不知道你这个品牌，我看你这个门店。对，不，就是新品牌，价格是多

少？到底牛肉好在哪？有没有那个该怎么去吃？有没有这个快速的信息服务提供，会把我吸引进店？

这个是在明档，因为明档应该一般都对外吧？要靠靠这个吸引客户，因为我们现在做很多的餐饮，核

心的话要通过明档去释放你的核心的产品价值。你们这个明档信息含量太少。这个是一个很大的一个

改善点。​

周庆一 10:33​

第三个点要我们就抓的是什么？就是店外的大菜单，其实对于你们来说，这是一个很大的机会，因为

你们的价格有优势的。如果旁边开家左庭右院，你们看，你们把菜单在门外做出来，我们做餐饮有这

个觉，你做这大菜单该怎么去设计，能够让消费者降低心理预期？因为鲜牛肉火锅把价值塑造起来

了，但是让我产生了觉得应该很贵，但是我又看到菜单的时候，我觉得价格我能接受，我进店的效率

就更高了。​

周庆一 11:04​

其实还是抓人，然后进店之后该怎么再去吸引他？通过产品的，我们叫做对于你们，我不知道具体哪

道菜，但是我们做核心餐饮，特别是要提升价值的时候。比如说虎牙炒鸡，虽然卖了几十块钱、五十

几块钱的菜，但是我们在他的招牌菜会做一个事情，川哥这边都做的，就是做他的招牌菜餐具设计，

让他觉得五十几块钱的东西价值感觉像 100 块钱的，只要做一道菜就够了。​

周庆一 11:35​

围绕这个点，其实你在新店前开发这几道工程是核心你揽客的关键要点。所以这个对于你们来说，第

一个在线上调研班的话，我大概了解一下你们整体现在真正的企业的，我会给你布置任务，我们做 

600 万的核心客户就是。你去做大量的消费者调研，我要去看现在店员到底怎么介绍的？客户到底为

什么吸引来进那个豆捞坊？把你们郑州市场成功的经验给挖掘出来，在里面找到你们话语的答案，可

能就在原话里面，这是我们会帮你去做判断的。然后到这边来，第一个围绕你们的这个符号在门头

上，怎么能够快速的让别人看到豆捞坊？其实你们就是要在新市场让别人快速看到你们。第二个设计

一句话语，让别人能快速凸显，能不能比鲜牛肉这个话语让它更加刺激，把这个价值点放大，这是话

语。核心的，其实你们的把话语和符号放在我前面讲的，对于餐饮来说，一定要做店外的菜单和明档

的信息设计，把话语体系，牛肉从哪里来？为什么好？为什么便宜？怎么新鲜到店的？让他看这个明

档，看着吸引就想进店。这是一个战略工程，明档是个战略工程，要去好好去做。这个是方案班你们

要拿到的对你们价值最大的成果，这个是方案班做的事情。六次的双月经营复盘会，其实对你们价值

更大。你们要怎么去用这个点？我们给餐饮做常年的年度服务，就是开品，就是开菜品。其实很多海

底捞原先来跟华与华合作的时候，你知道他最大的问题是什么？他觉得我们不要做营销，因为生意太

好了，他觉得我们干嘛要给客户推荐菜品？因为就是应该让客户自己选，因为当时生意好得不得了。​

周庆一 13:25​



然后过了两三年，发现好像不行，你们说的都对，后面怎么打造他的大单品？怎么打造他的锅底？怎

么打造他的这个番茄锅？打造他的菜品，一个个照样，一个不能落，全部都要重来做。其实对于你们

来说一样的，就是来豆捞坊、鲜牛火锅，我必点的餐是什么？为什么你这道菜好？要形成拳头产品的

认知。就是像晋巴奴，我就很明确，我就要吃那个东西，我就要吃菌汤，对不对？我到海底捞，我就

是要享受的服务。你们的拳头产品是什么？它的价值有没有塑造出来？这是我们六次服务核心要做的

事情。这是整体，我觉得你们那么去用方案班的核心价值吧。好吧。​

说话人 6 14:10​

你们还有什么问题吗？​

说话人 5 14:13​

老师，我再讲一下，因为我们公司是一个集团化的公司，现在主力品牌算是多老好，一年能营收 3 点

多个亿。然后第二品牌算是阿平小馆，嗯，其实也是牛产业链分出来的一个品牌。但是我们的客单价

可能更接近虎牙，嗯，我很多店都挨着虎牙，嗯，我们业绩应该是虎牙的。 1.5 倍吧。大概是这样。​

周庆一 14:35​

因为这。做什么的？做什么的？​

说话人 5 14:36​

阿平小馆，牛腩煲。牛腩煲。​

周庆一 14:38​

啊，牛腩煲。​

说话人 5 14:39​

对，因为现在第一品牌算是上了标，我们应该算第二品牌了，嗯，现在全国应该有 80 家店。嗯，你问

题是啥？这个也是一样，因为我们听完这两天课就觉得我们的符号跟话语都没有，也想着看。​

说话人 3 14:54​

这是裸奔状态啊。​

周庆一 14:56​

报两个方案班，带团队一起来干。对，我在这一年这个豆捞坊我在跟谁，我都没考虑到你们直接报 

600 万，都是可以直接可以上的。刚才就想说的应该是报 600 万。你们这个实力是可以的，嗯，但你

们过来先尝试一下也没有问题，我觉得是那个先体体感一下。​

说话人 5 15:15​

那这个是不是要结合比方说那个厨邦一样？这种，因为我们实际上。​

周庆一 15:20​



你们就这两个品牌，对。​

说话人 5 15:22​

也是不要做太大的关联，因为。不要做关联。​

周庆一 15:25​

豆捞在。你们这个是完全是两个。对。啊，OK。两个品牌，它跟厨邦没关，它也不是的。你们其实首

先你们的品类差异巨大。没办法复用豆捞，它能够复用，因为豆捞坊以前就是也是做火锅类的。是。

你做鲜牛肉火锅马上能嫁接。你这个，其实你这个品牌没，还没大到哪去，然后你嫁接到 RP 小馆，好

像没什么意义。​

说话人 6 15:46​

跟，就是。​

周庆一 15:47​

对，你你这个符号，符号不行。没有符号，这是没有符号。对，我们就是没有符号，所有都是logo。

都是都是字。都是字。对。你有一定体量了，有那么多家店了，可以写，​

说话人 5 16:00​

因为我们在郑州，郑州市有 30 家店。对。也是在当地还是有一定的知名度的。​

周庆一 16:05​

是的是的，你这个门头太素了。​

说话人 3 16:07​

他之前学的那个Tstone，是吧？​

说话人 5 16:10​

对，是我我们空间形象是抄的Tstone。所以我们出圈其实靠空间形象出的圈。但后续就没有做，但我

的。生意好的店都在非装商业，嗯，有一种百万店，但是商场店表现确实没有那么的好。​

说话人 3 16:25​

周总刚刚讲的那产品科学那些东西的确是要做，因为你们以前都没尝试过那些东西。​

说话人 4 16:30​

是。​

说话人 5 16:31​

对，是。​



周庆一 16:33​

好吧，我大概是这样的，那我那我，你说。​

说话人 4 16:36​

我先问一个问题，嗯，就是我刚刚说到我们，像山西还有山里头那个店，我们也确实在做转型。因为

这两个店我们是计划像老师你说的一样，我们要放大我们的名档。但是我们这次名档的放大不单单是

肉铺。我们是要把我们的前面把。可能会加入我们新的产品线。​

周庆一 16:56​

比如手作。​

说话人 4 16:58​

然后一些顾客能看得见的我们的产品的一些吊汤啊。包括我们一些那种牛肉的一些产品。按这个逻辑

来做，可能我们的计划就是摒弃所谓的预包装产品。以手工制品的方式来去呈现我们的牛肉产品。就

比如说手作类的这种，可能手包的这种馄饨。烧麦。可能类似一些烤，一些包子包子啊。也或者说一

些可能春卷和牛肉这种产业，全全捆绑在一起的形式。​

周庆一 17:28​

哎，你的问题是啥？​

说话人 4 17:29​

所以说就是我们按这种方向来去延展的话。他和我们是否在接下来能产生一些比较好的效果？​

周庆一 17:38​

我告诉你，这个你看西贝，我们后面做什么？叫做把各个的那个核心的产品线都名档化。我们进去就

像有各种名档。西贝我们后面做烤鸭，有烤鸭名档，有牛大骨名档。其实这是一条套路。就是你一定

要通过名档把你主题化，这个是我们有很多技巧在里面的。你们先学会把一个名档，先把鲜牛肉火锅

名档打造出来，其他的你们就知道这个套路机关点在哪了。然后其实你讲前面讲的手作，你核心就是

要通过名档，真有人在那包，看到，打造这个大单品，通过这个逻辑，但这个产品具体该怎么打，我

们要到时候了解一下你们具体的情况。​

说话人 3 18:16​

最终还得算账，如果你那个东西不挣钱。你最后你还是展。​

周庆一 18:20​

这个具体要看，就是这就是我们在餐饮上品类选择的一个判断，就是你选这个品到底值不值得开一个

明档，能不能撑起你那个销量增长？对。这个是核心。嗯，好。​

说话人 7 18:31​

我有个问题想问。最后一个问题。​



周庆一 18:33​

最后一个问题。客户那边还有。好的。​

说话人 7 18:36​

我想问一下那个川哥那边，您有没有单独对于总部供应链目视化设计相应的课程啥的？​

说话人 3 18:46​

目视化设计我们其实我们自己学了丰田，学了很久，但是我们没有把这个东西包装成这个业务。​

说话人 7 18:51​

不是，不是单独业务，是吧？​

周庆一 18:53​

600 万也可以做。​

说话人 3 18:58​

我们，你下次如果有机会啊，如果你们参加方案班，到我们公司参观，那木石化，你看一个咨询公司

的木石化做的什么样？​

说话人 7 19:06​

我们刚好在这个节点，我们有一个差不多1万方的那个总部在在建现在。然后现在在找。​

周庆一 19:12​

哎，你们上方案班到我们公司来，我们你们带你们参观一下，你们会有很深的这个体会。​

说话人 7 19:16​

我们去过悦悦那边。​

说话人 3 19:18​

嗯，对，悦悦也悦悦也还可以。​

周庆一 19:20​

悦悦也是我们帮他们一起做的。对对对。好，那个。那先这样喽。好。行。反正你们具体的问题可以

问我们那个销售助理和课程助理。​

说话人 3 19:30​

好，感谢老。拜拜拜拜。​

说话人 6 19:31​



正好应该也能改。未来的事件。好。​

说话人 2 19:34​

好。​


