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文字记录​

说话人 1 00:00​

哎，你好。​

说话人 2 00:01​

您您快速介绍一下您的生意的情况。​

说话人 1 00:04​

我这个现在是一个老品牌做的烧烤，我现在是想做一个新的品牌。名字就是严四喜，鲜活椒麻鱼。鲜

活椒麻鱼就是我想要打了一个招牌，招牌菜。就是一个新品牌，后面写的没有不多，字下面写的营业

额呢，这些包括销减是之前那个品牌，我现在比较现在这个品牌的我们做出来的一个符号，以及我们

的购买理由。​

说话人 2 00:36​

你说新品牌的吗？看一下。​

说话人 3 00:39​

新品牌落地。​

说话人 2 00:40​

现现在开店了吗？​

说话人 1 00:42​

现在是我们在已经设计好了，已经在装修了。在装修。​

说话人 3 00:48​

在盐城。对对对。多大面积？​



说话人 1 00:50​

我们接下来的店的话是准备是在 150 到 250 的这个面积。客单价多少？客单价的话是定在55。​

说话人 3 00:58​

这个这个未来准备招加盟还是怎么着？​

说话人 1 01:00​

招加盟。然后里面的广告位就是进店的一些招牌菜这些都没设计呢，只是产品还没拍呢。​

说话人 3 01:10​

名字是注册商标。​

说话人 1 01:11​

对对对，注册了， logo 都没注册。​

说话人 3 01:13​

马上要落地是这一家店，是吧？你之前的品牌叫什么？​

说话人 1 01:18​

叫四点半羊肉串。​

说话人 3 01:20​

开多少家店？​

说话人 1 01:21​

我就一家店。我就一家店。​

说话人 2 01:25​

为什么选了这个椒麻鱼这个品类？​

说话人 1 01:27​

因为烧烤它难做到标准化，然后现在呢，目前呢，就整个市场上的话，它是鲜货烧烤比较流行，然后

生货烧烤对于整个供应链的要求特别高，对投资方面这块比较大。因为在我们那边没有这样的一个供

应链合作的一个供应链。​

说话人 3 01:47​

这个颜四喜未来的目标是什么？​

说话人 1 01:49​

目标的话，我，我们准备是现在定的计划是 3 年 300 家。​



说话人 3 01:53​

3 年 300 家，你招商团队已经有了？​

说话人 1 01:55​

招商团队还没有，然后我们是准备是从，就是传统那个，比如说抖音上面去做这个获客。​

说话人 3 02:05​

嗯，最大的卡点目前是什么？​

说话人 1 02:08​

目前这卡点我就是，本来呢，就是这个超级符号的，其实我也在对华与华这边的，就是没事也在网上

去了解一下这些，就是定位，我们那个就是那个定位学的那个。理解。这些广告语啊以及现在目前到

这边来才叫是购买理由嘛。广广告语以及个符号的时候，像今天尤其学了我们的符号，它以后的运

用，像这个符号包括以后我们做一个卡通的去宣传的。卡通的就去宣传，比如说店里面去走那个在街

上面去走的这个。这个吗？但是这个是带了鱼的，我们还有一个就是不带鱼的。这个就是运用好像比

比较难运用了。​

说话人 2 02:55​

很难用，你也知道。零分。很难用。​

说话人 3 02:58​

就是最好别用，我我建议你就是如果你这么做的，基本你刚才给我看，我看第一遍都没看见。用不出

来。用不出来，他玩儿就玩不起来，糊不了的。你就你放大的颜四喜，还还还好。​

说话人 2 03:07​

这这个符号是个负分。​

说话人 3 03:09​

负分的，你放下去就不如放大的颜四喜，因为这颜四喜好歹他这个名字有个四。​

说话人 2 03:15​

你这个招牌那个最大的价值就是颜四喜，品牌名放的够大。​

说话人 3 03:19​

还挺大的，嗯。​

说话人 2 03:21​

撑的够满。​



说话人 3 03:21​

你这购买理由呢？​

说话人 1 03:22​

前面这个。购买理由我们现在取的只有广告语，一个是专注椒麻鱼，比如说多少年，还有一个从沙到

下。倒桌是 18 分钟。​

说话人 4 03:32​

看似下了功夫的。​

说话人 3 03:34​

是，​

说话人 1 03:36​

不够精细化。​

说话人 2 03:37​

嗯，不够极致。​

说话人 3 03:39​

你这个 300 家，你 300 家招，准备在哪些地方开店？​

说话人 1 03:43​

我们是在，因为这个呢，椒麻鱼是在成都那边已经比较流行了，在华东这个市场还目前还没有一个头

部品牌。​

说话人 3 03:52​

成都那边有头部吗？​

说话人 1 03:53​

也不叫头部，它是以学习，不像加盟的那种，也不算是绝对头部，但是这个东西现在这一段时间就

是。增长比较比较高。做多少家店？成都那一家。对。成都那家招的学员多，然后回去就自己开的品

牌多。​

说话人 3 04:12​

他是教技术。​

说话人 1 04:13​

教技术，然后有些店呢就是也是，就教技术用他料，也可以用他名字。​



说话人 3 04:17​

鲜活椒麻鱼这个品类现在存在吗？​

说话人 1 04:20​

椒麻鱼现在目前在华东这个市场的话，因为这个呢就是在成，我们考虑的点就是在成都那边有这个市

场的一个，那有这个市场，然后我们就是到华东这这一块，其实也是有点冒险，然后我们本来是想叫

做鲜活鱼火锅的。鱼火锅呢就是我们的招牌菜呢，就是可以就是弄那种传统的红汤。​

说话人 3 04:43​

那你最后为什么选择椒麻鱼，没选择火锅？​

说话人 1 04:45​

因为传统火锅呢，我们就是一个是进，就是它市场是稍微大一点，但是呢它相当于好像就是跟火锅，

比如说竞争对手太多了，这个椒麻鱼呢，相当于竞争对手会小一点，我们从这个缝隙里面看能不能把

这个做出来的，我们是准备是现在的方向就是把这一个，比如椒麻鱼，我们在做的过程中，前期比如

说一个店，我们通过抖音，把它那个一个店打爆，根据消费者市场选择，我们在第二个店的时候再做

方向的调整的。​

说话人 3 05:17​

这个预计什么时候开业？​

说话人 1 05:19​

这个大概是在一个月。一个月。​

说话人 2 05:22​

已经在装修了是吧？​

说话人 3 05:23​

对对对。就按照这个方案。​

说话人 2 05:31​

你自己听完这几天课，觉得觉，对自己的方案感觉怎么样？​

说话人 1 05:35​

现在目前对于我的广告语是不认可的了，现在，因为这个东西呢就是怎么怎么说呢？你说包括从杀到

上桌，是比如说我们想的一个 18 分钟。就把鲜这个东西给体现出来，专注呢，专注比如说椒麻鱼，但

是这个东西如果说椒麻鱼我们打不成的话，这个广告语说白了也就是个废的一个广告语。我们严自己

这个品牌，这个名字不在广告语里面嘛。这个 logo 刚开始看我觉得还挺好，这个刻意听，尤其听到那

个后期延展应用这个板块，我觉得这个就不行了，因为这个东西很难，去实实现，比如说一个卡通气

球上跑，这些东西立体把它呈现出来。​



说话人 2 06:19​

是这样的啊，因为你未来还有招商计划的。你现在这个店呢，相当于是你的样板店。就是它必须要打

包，它必须要开成功。​

说话人 3 06:29​

只能成功，不能失败。​

说话人 2 06:30​

所以就是你现在也知道它的符号不行，它的购买理由话语不行，就是现在这个门头最大的价值就是你

颜色解释，文字放的够大。其他的都有待商榷，都有待商榷，甚至前面说符号是负分了，你也不好

用。我觉得对你来说就是最大的价值就是你学了华与华的课程之后。在方案班上，在来我们的方案班

上，我们一起帮你打磨出真正对你有价值、有极致的效果的超级符号和购买理由。帮你把这个店的开

店的这个火爆率，对。成功率提升。不然不然这个就是你很容易就浪费了。​

说话人 3 07:11​

就现在这个。​

说话人 2 07:12​

就是一家店没起来，又又又又又得看情况再再调试调试第二家，这个是浪费的是你的机会成本，和你

的前期的这些店的所有的投入成本。​

说话人 3 07:22​

咱咱不能保证说你这个方案班弄完以后这个店就完全能成，但是目前看这个方案的话，你 300 家这

个，做不到。有点难。而且这就能看得出来，就是你在每个地方都有思考，我的品类是什么？我的名

字是什么？我的符号是什么？但是没有成体系。对。你的购买理由，你刚才也说了，我购买理由跟我

的口号它都。他他要不要这个品类都不一定。这套东西呢，它是一整套，所有事是一件事，就为什么

我们今天讲房关销售，它是个闭环，它是这样的，所以你要做什么品类，你们叫定位嘛，做什么品

类？我用什么样的符号？然后我这个门头最后上什么信息？我卖油口号怎么讲？招牌菜怎么做？然后

最后落到门头长什么样子？然后你原来招商，你要怎么跟他们讲？我跟别人不同，你用什么样的这

个，就是说这边招商就卖案例嘛，你这个这个店要出不来，就没有下一步了。没有下一步了，我觉得

你因为你刚刚提到你做，你这个是 1500 万，是你做那个羊肉串的一个项目。​

说话人 1 08:12​

哎，羊肉串，但是还有一个店，我是 1500 万，是两个店，然后有个店呢，就是他现在目前是。一年下

来就是白忙活。然后两个店的名字还不一样，然后我就毙掉一家，我就把精力聚焦一下。​

说话人 3 08:25​

先不管先先不管你那些店怎么样，至少你能做到这个数，说明你在这个地方，你在餐饮方面肯定可能

是有研究的，而且你你能成功过，开过店，就是店活下来是没问题，但是要想让他加盟，想要快速扩



张，这是另外一套体系。一是我们刚才提到的这整套方案的这个内容，这东西，第二呢，对您来讲还

有一个考验，就是您未来的招商和落地的陪跑能力。这个我们就没法帮你，所以说这个需要您审慎考

虑一下，这个不知道您刚才提到还有抖音去招商。而且你一开了招商加盟以后，我们还要给这些门店

上新，做新产品，要上新活动，这就是另外一套东西，它可能需要我们建立更更深的能力。​

说话人 1 09:04​

然后这个店呢，我们打的就是准备是做那种抖品牌，​

说话人 3 09:09​

我我理解就抖音快速招商，这个我都知道，但是。​

说话人 2 09:14​

但前提是这家店还，​

说话人 3 09:16​

它得行，它得爆。​

说话人 1 09:17​

它这一点从这个，对。从零到一这一块要把它建立好。​

说话人 2 09:21​

你你看你做 300 家，比如说你今天看到虎鸭炒鸡，也在 300 家，它的符号是怎么用的？​

说话人 3 09:27​

是啊，​

说话人 2 09:27​

就是就是你可以自己可以可以判断出来的，就是。​

说话人 3 09:30​

这个符号。对呀，他来的时候几十家，而且人家是，学了好几年，对，学了好几年方法，他也有符

号，但是他也不行。这现在也几百家了。​

说话人 2 09:40​

就是在。说良心话。争取啊，在你这个店，对，那个开之前。​

说话人 3 09:47​

对，最好是。​

说话人 2 09:48​



我们在方案班上能够把这套东西磨出来。​

说话人 3 09:51​

你就开店，你要是做抖音，你说你投流花不花上 20 万？你投流怎么着你花 20 万你招商，你 20 万花不

上吗？这我们这课才 20 万，这这个课能帮你省下招商，能帮你多招一个商，这钱就回来了。对。​

说话人 2 10:05​

你后面还得花钱投流呢，是的。这个店。​

说话人 1 10:08​

这就要花钱。成功率。这个我在抖音上老刷。​

说话人 3 10:12​

我们今天一直讲说帮客户省钱，就是这东西一步踏错，那后边儿你的钱不知道多少损失。​

说话人 2 10:20​

对，算算这个账。​

说话人 4 10:25​

还有个问题。​

说话人 3 10:27​

还有看店还有什么问题？​

说话人 1 10:31​

现现在目前的话，像这个开始的时候，这个东西没选好的话，确实我这个东西其实也想了很长时间

了，其实我现在就对于这。​

说话人 3 10:40​

看不出来下来的。是的，因为每个地方我都看你挺有思考的。​

说话人 1 10:44​

然后包括门头整个量化这一块的话，也是。​

说话人 3 10:47​

是看的出来，因为鞋面儿嘛，看我看他上会有鞋面儿的。​

说话人 1 10:51​

对，在这个上面嘛，后面还是要产品，那个还是要改。​



说话人 2 10:54​

所以还是关键要要有老师带，老师指导一下会不一样的。​

说话人 4 10:58​

这到时候应该是还是让那个王川老师。​

说话人 3 11:01​

是的，他得他得上。​

说话人 4 11:03​

他来跟。​

说话人 3 11:03​

就你东一撇子西一撇子吧，每个地方看都像那么回事儿，你听一听完课你就发现好像都不对。​

说话人 1 11:08​

对，本来觉得没问题。​

说话人 3 11:10​

对呀，本来都信心满满的，是吧？就 300 家没问题。​

说话人 1 11:13​

但这课听下来的时候。就是对广汇，其实昨天我回去也想了很长时间广汇，但怎么想，也也不大那

个，想想想的想的出来。​

说话人 3 11:25​

他背后是有方法的。​

说话人 2 11:26​

我们我们的方案班最快的9月 3 号就有一期。要是来得及的话，带上你的团队，包括你的这个设计。​

说话人 4 11:34​

这个可能名额。​

说话人 3 11:36​

要看一下还有没有名额。​

说话人 4 11:37​

对。他不一定，还真不一定，因为因为上一期的人也会来。​



说话人 3 11:41​

啊对。应该应该差不多了。​

说话人 4 11:44​

对对对。嗯，这这可能可能要排到下一期。​

说话人 3 11:49​

因为我们是这样，我们除了这四天方案班以以外呢，我们还有前期的线上调研和六次的后面的陪访。

就是线上调研的话呢，我们需要就尽可能的，比方说刚才您给我们看的所有东西，包括您计划开的菜

品。​

说话人 1 12:00​

那像这个，我也这个就本来是这这个的，然后加个鱼在上面，这个，但这个我知道也很难运用起来。​

说话人 3 12:07​

很难用。这还依旧灵活。就如果是这样的话，我就劝您把把那个杨四喜，还是什么。​

说话人 1 12:13​

放大。​

说话人 2 12:14​

这个是起负分的。负分。​

说话人 3 12:15​

不起作用。就不要想，方法都不对，说实话，路子都不对。而且您这后面的话，你要招商涉及到您的

商品上新和推广。你比方蜜雪冰城为啥他能带动那么多家加盟店？因为我们不断的在帮他做活动，不

断的在推新品，然后每次就会带来新的客人。你你不是说招商招出去你不管人家死活了，这也这也不

行。我如果说后面有双月经营会的陪跑的话，我们也会帮你把关这个产品上新的这个活动和营销。是

怎么做？​

说话人 4 12:46​

行吧。可以，有什么问题的话，再可以问我们学习部。​

说话人 1 12:51​

这个。行，我一下子就想到现在这这两个重要的，其实现在那个就是，我还有一个就是我比较困惑的

一个是什么？就是整个，比如说我们现在，就是比如说定了一个计划，对吧？我们现在对营业额计

划，然后没办法拆解到，比如说各个部门。和很好的去拆解到每个，比如说我们拆一下的这个部门的

任务，那部门任务，大家呢都会觉得这样做可能会不公平啊，这一个是在管理上面。预算管理这个板

块是，我是弄不起来。​



说话人 3 13:31​

营销课题上的明天上午会给到你帮助，就是拆解这个营销计划，明天上午的课程就讲这个。就讲这

个。但是具体的这个人员分工、绩效啊这些东西呢，可能我们就帮不上太大忙。​

说话人 1 13:43​

明白。行呐。​

说话人 2 13:45​

对，到时候方案班带上你的你的设计师应该是合作的吧？​

说话人 1 13:50​

合作的，我们自己没有。​

说话人 2 13:51​

对，带第三方，可以带第三方合作设计师一起来，现场就帮你把方案调改设计好。能够四天方案班直

接带走成功。​

说话人 1 13:59​

四天吗？对。​

说话人 2 14:00​

行吧。这个是帮你提高你的首店的成功率。​

说话人 3 14:04​

好的。对。行吧。好。好。谢谢谢谢啊。好。好嘞。​


