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说话人 1 00:00:04
几位老师大家好啊。我是一个深圳的一个品牌。品牌名字叫尚足。现在目前在深圳开了有8家店。店，我们主要是做这个足浴按摩。OK。足浴按摩。现在有8家店，店型的话大概500平方到800平方之间。每平方的投入大概5000块钱一平方左右的。那个。装修费。整体投资。整体投资。就500方的店，大概投250万。我们最近投了一家店的话是1600方，总共投了1000万。

说话人 1 00:00:52
目前我们这个品牌的话是2017年起步的一个品牌。2017年起步一个品牌的话，我们是在深圳的话，是深圳首家的影院式主题的一个养生馆。2018年我们这个以这个引领健康生活新方式的这个理念呢。在深圳，在同行同规模里面来说，应该是一炮而红的一个品牌。2019年呢，我们就因为疫情的这个原因呢，就停缓了一个发展，但是每年也几乎以每年一家店的进度是去开新店。然后2020年呢，我们有一个品牌叫做贺长峰，嗯，是我们的一个竞品。那他模仿我们在在深圳的话，就开始疯狂的开店。那现在目前已经开了有120家店。从成功上来说，它应该算是深圳本土品牌最成功的一个品牌了。

说话人 1 00:01:57
回顾上足这8年、9年的时间，我们的话是错失了一个非常好的一个风口。因为当时我们第一家店的话，几乎在行业里面，方便里面来说，都非常认可我们的品牌，从服务和产品，从经营的方式都非常认可。到回顾我们过去的8年的发展呢，我们没有坚定好我们当初的信念。整体的现在目前这么多家店的品牌呢，是没有一个统一的符号。对。我们刚开始第一家店叫做尚足足道。

说话人 2 00:02:42
你现在客单价多少？

说话人 1 00:02:44
客单价去年我们的客单价要做到300。300。

说话人 2 00:02:48
其实比较高端的是吧？

说话人 1 00:02:50
今今年的话。客单价从上个月的客单价是做到266。OK。是下滑。对。然后我们现在目前店名呢，有的叫尚足足道。有的叫尚足养生。有的叫尚足里。有的叫尚都 PLUS。店型的话就500方到2000方之间。店是越开越大。但是存在一个问题的话，就是自己的新店就气了自己的老店。嗯，太近了是吧？对。我们8家店主要都集中在罗湖和福田。集中打港客，集中打深港客。锁住了。福田口岸和罗湖口岸两个大的关口。

说话人 2 00:03:43
主要。你们觉得这两年整个销量增长怎么样？

说话人 1 00:03:48
这两年17年、18年我们是，和19年我们的增量都做得挺好。疫情之后就不行了。非常好。疫情之后呢，我们就熬了有两年多三年的这个时间。那2019、202。20年底，2023年疫情放开之后呢，我们在23年、24年、25年，都活得非常的滋味。因为放开了嘛。放开疫情的话，港客北上消费，大量的拥有港客的这个北上消费的这个市场。我们一下子就爆火。所有的店几乎天天都排队。明白。然后我们前年，我们前年5家店做到利润的话，做到1500多万的利润。

说话人 2 00:04:39
那现在为什么客单价下降了啊？

说话人 1 00:04:42
客单价上涨，有两个主要的原因，第一个原因的话就是北上港客北上消费的这个热潮已经过了。他刚开始北上消费的热潮主要集中在口岸周边。我知道。他现在。那可能会。去到了口岸周边更远的地方。这是第一，第二呢，就是市场的同行业的竞争。非常的剧烈。非常的剧烈。刚刚我跟几位老师汇报的是鹤祥宫。他布局了一，光深圳就布局了50多家店。他的规模远远是超过了我们的。对。叫什么呀？鹤祥宫。鹤长宫。对对对。仙鹤的鹤。吉祥的祥，鹤祥宫。哦，鹤祥宫。对。

说话人 2 00:05:34
好，嗯，一个是人流量热潮过去了，第二个是竞争加剧了。

说话人 1 00:05:39
竞争加剧了。

说话人 2 00:05:40
他的客单价是多少？

说话人 1 00:05:42
他的客单价会比我们要低。低一点是吧？他的装修，整个环境的投入。还有他租赁的地段，比我们要差很多。

说话人 2 00:05:54
嗯，明白。

说话人 1 00:05:56
我们的房租，嗯，几乎平均在150到200平方的租金水平。他的房租可能是控制在一百。100以内。嗯嗯嗯，明白。控制在100以内。他成本控制得极低。坪效也控制得挺好，他很多店都赚钱。但是他单店的赚钱的能力是绝对没有我强。因为我敢去租200平方。200块一平方的地方，敢租300平块钱一平方的地方，他不敢。因为我守住的都是非常好地段的位置。

说话人 2 00:06:36
明白啊，其实是这样子的。你跟他的整个生意模式是完全不一样的。啊对。他其实是切更加中低端的，中端的或者。对对对。你是中高端的这样一个切入点。这两年的你们整个生意下滑，特别我们做这种中高端的这个产品。核心的是什么呢？就是你得提升你的品牌溢价，就是做品牌目的是什么？让大家觉得再过来你这个按个四五百块钱的东西，感觉很超值。就是感觉他，我虽然花的是四五百，但是我享受到了好像是600到800的这个服务。这个是从哪来的呢？这个是第一个，就是从品牌的这个价值感塑造来的。

说话人 2 00:07:14
首先我们先讲符号，这两天你讲的，这两天我们虽然有很多是消费品，但是你看所有做高端的产品，其实逻辑是一样的。你现在的第一个你讲的一个核心的原理，你虽然有多家门店，但是所有都是分散力量了，对不对？这个各叫各的名字，没有把你这一个叫这个，叫什么？尚组里这个 plus， 另外一个叫另外一个，没有形成一个合力，就是品牌感是你得把五家门店的势能全放在一起。这是一个。

说话人 2 00:07:44
第。第二个其实就核心，这个名字到底要怎么叫？要能够支撑得起你的这个高溢价，你怎么？这个你后面跟什么后缀？你现在叫影院足道，或者叫 Plaza， 到底这个价值啊？其实这个本身就是你的门店的购买理由。让他觉得你这边就是一个高端享受的一个足浴引道的这个按摩，不是一个打中低端的。

说话人 1 00:08:05
对，我我们现在就碰到一个这样子的一个瓶颈，就是第一呢，就是大家整个行业都知道，嗯，尚足这个品牌。锁住这个罗湖关口，福田关口。赚了一桶很不错的金。所以大家都同行，包括北方的，嗯，那个。中部的，全部的大咖都，这一两年啊，都涌到我们周边来开店。跟我们开我们一模一样的店。然后这是第一，第二的话是什么呢？就是香港人啊，他消费的话是非常的理性。他对价格比较敏感。我们周边有方圆可能两公里之内。我们一家店大概是大概80到100个场位。哦，我们方圆两公里以内的，可能按摩的床位，应该会超过，5000个以上。甚至超过1万个。非常密集。非常密集。

说话人 2 00:09:15
我其实这样子的一个点。我们做所有生意哈，你解决的首先第一个就是获客的问题。就是还是的，就是你现在原来是你有这个创新的红利，就是你先占了那个地方。然后先开了个店，然后人流量涌过来的时候，生意全被你占了。对。然后大家看到你这个挣钱挣得很舒服，全要抢你的这个生意。对对对。你不就遇到这个问题吗？是的。那你现在遇到这个问题，核心是大家都跟你开一样的店，你没有自己的特色了。或者说。你的特色没有释放出来。就是你有独特的价值没有说出来。对。这个是核心点。是的。所以我们品牌符号和话语解决的什么事呢？就是把你为什么能够，别人只卖两三百、一两百的客单价，你卖四五百的客单价，用一个符号、一句话告诉别人。就是消费。者不是过来体验才知道你的产品那么好，而是我在网上看到你门店的时候，就知道你值四五百的这个价格。这个是不是要解决的这个问题？对，品牌溢价。

说话人 2 00:10:10
所以说，品牌溢价，品牌溢价首先通过这个符号门头，通过一句话就知道，我到你们家体验的就是跟别人不一样的。这个获客，其实所有的生意解决的就是获客问题。我解决你们做这个高端的，就是我们首先切入这个符号哈，第一个要找到你的真正跟别人差异化的点，价值点在哪？然后通过一个符号，通过一句话把人拉进来，这是一个核心的这个点。对对对。包括你现在是不是也是通过也有大众点评这些。你大众点评最后来获客的，对不对？

说话人 1 00:10:44
我们现在是面临一个这样子的情况，过去我们主要都是发展会员。但是会员呢，我们最近一两年发现，就是说什么呢？开同质化的店太多了。然后我们的会员不断地在流失，不断地在流失。

说话人 2 00:11:00
嗯，会员是充值，是吧？

说话人 1 00:11:02
对对对。不断地在流失。然后流失到我们的同行那边去了。然后我们过去本土的客流，就比较少。因为我们重港客，轻本土。因为港客他的消费力相对要强。

说话人 2 00:11:19
港客他这种单次的来的多，长期的没那么多，对不对？

说话人 1 00:11:24
对对对。后面我们就把它最近一两年，我们就转了战线。转了战线，做美团和大众。因为美团大众呢，它会。

说话人 2 00:11:34
吸引本地客比较多。

说话人 1 00:11:35
吸引一部分的本地客，这个是第一，第二的话就是现在港客过来的消费习惯也会去看看美团的评价。然后他在美团里面去消费，做转化的话，美团的话就给我们这个流量的扶持赋能。那我们现在目前，我们今年开了两个新店。叫上组 PLUS。现在在整个深圳全城。美团的销量榜是霸榜第一和第二。

说话人 2 00:12:03
首先我们再，我帮你总结一下哈。其实你现在遇到的就是竞争加剧的一个问题。对。竞争加剧，怎么通过品牌这个符号话语解决更多获客的这个问题？对。其实你现在获客，第一个拉更多的港客，更多过来，第二个吸引更多本地客户也过来。对对对。对不对？还是那个问题，就是你的客单价是不能变的，你就是做这个生意，你也只，那个你做这个生意是对战上的，核心的是把你现有的优势的这些能力价值，通过一句话，从大众点评也好，从网上短视频也好，从你的门店也好，大家看到这个符号，一句话能够拉客进来体验。这是最关键的一个事情。对对对。然后进来体验，你才有机会给他卖他更多的这个卡。对不对？这个是你首先要解决的问题，所以你看你现在叫做上面这个 PLUS， 其实价值感不够。是的。就是他，就是大家没有体会到你这个 PLUS 到底 PLUS 在哪？懂我意思吧？这个是一个很关键的一个点，从你的命名，一句话，一个符号，让大家更容易看到你，然后看到你，看到你那句话，我想进店。

说话人 1 00:13:06
曾经用过一句话，就是尚祖他这个品牌呢，因为尚祖是当时我们办了这个企业，但是在办了这个企业之后才做这个商标的这个注册，然后尚祖这是拿不到商标。然后后面我们就注册了一个品牌，叫做尚足里。这个是拿到了商标。哦，然后后面我们又觉得尚足里就感觉到。加加个里字的话，就太低端了。然后尚足就很朗朗上口。然后我们做尚足里的时候，做过一个广告语，叫做放松加调理就到尚足里。然后现在尚足的这个，又调，后后期又调整了一个，这个口号。叫做这上等上等按摩找尚足。

说话人 2 00:13:49
其实就是我觉得你这个方向是对的，但是这个话语刺激度不够。不上等按摩就是听不懂。其实还是你得把你的价值感给提高。这个是一个核心方向，到时候我们要去帮你抓，其实有可能是抓一个产品的一个角度，帮你把这个价值感给拔高。让他们觉得，因为大家看大众点评，消费者看你的客单价看得到的。但是我怎么看到四五百的客单价的时候，看到你这个产品命名，品牌命名，我就知道过来值这个价，我愿意付这个钱。这个是要去通过一句话就要解决的。好吧，我们那个收束一下帮你。

说话人 2 00:14:21
第一个我觉得线上的企业调研，我们会帮详细了解你的企业。最关键的是找出你真正能够支撑你四五百这个客单价，你真正的价值点在哪？围绕这个价值点过来，把它在四天的。方案班浓缩成一句购买理由，一个产品的话语，吸引他更多人进店。第二个，他，你的品牌命名后面一定要想一个这个后缀，让你的这个价值感更高，不能只是说尚足里这个 PLUS 或尚足里影院足浴店，他的这个价值感不够。支撑不起你这个定价的。然后你的品牌的超级符号的价值是什么？放。在大众点评上面，放在你的门头上，大家一眼就能看到。特别这个足疗、足浴，它是个夜生活。对。夜生活，晚上这个灯光设计怎么一眼就能看到？

说话人 1 00:15:10
这个在做。就是站在我们。就是国内的，里面理解是夜生活。那我们做港客是有个特点。

说话人 2 00:15:20
全天那个。全天。

说话人 1 00:15:22
然后港客的话是什么呢？他来深圳了。他主要是几个目的。第一个目的，洗个脚，按个摩。第二个目的，吃个饭。第三个目的。吃个饭，剪个头发，唱个 K， 第三个目的的话，就配个眼镜就回去了。

说话人 2 00:15:40
嗯，没问题，这个我们到时候就是白天的它的视觉陈列效果也是这个重要的嘛，对吧？这个没问，我首先关键讲关键点哈，第一个我先讲的符号话语，能支撑你的这个高客单价，产品的战略很重要，你进来之后推哪些产品，这个是你关键的，哪些引流产品，哪些是你的利润产品，要理清楚，你内部的资源就知道该怎么投放了。这是那个课题，最后。四天传播落地，你的符号，你的话语，在你的菜单，你的大众点评，在你的关键媒体上，包括一些传播物料上，该怎么用？把它力量发挥到最大，我们就是第四天帮你定这些东西。核心就是提升你的获客能力。

说话人 2 00:16:23
然后后面还有六次的双月经营复盘会，对不对？这个其实就是华与华价值很大，是陪跑一年的六次的经营会。是什么呢？就是六次线上的课题，帮你每两个月抓一个课题，找到这个增量。那当中我们做这种门店类型的，特别是用销卡的。我们经常第一个你进来的第一个是进店率，能不能抓更多人进店？第二个进店率之后能不能抓更多的升单率？就是能够来买卡的，长期的卡，你不能只是打我这个充值便宜，你要给他更多的产品价值，怎么打这个东西？从话术到物料到服务，每个环节怎么设计都是有技巧的。然后再到这种营销活动，旅游季的时候该怎么做营销活动？招揽更多的港客过来。这其实都是后面六次，每次课题都是抓一次增量的机会。其实对于你们来说，5家门店1个亿，不说多的吧，我就说你在这个里面，任何一个地方你抓，能拿到一个具体的成果想说。都是能够找到5%到10%的这个增量，就是有巨大的这个价值。好吧？对。这个核心的话就是，核心还是你得抓到，得抓到你企业真正能支撑你四五百客单价，核心的价值点什么？别人一看愿意进来。其实所有的生意首先解决一个事，获客。

说话人 1 00:17:44
我，我们现在，我们现在就想，就是重新打造，就是说因为公司是，我们是两个联合创始人。那另外一个联合创始人，因为有事，今天就没来。哦，然后我们是有这样子的一个想法。就是现在有上竹这几个店呢。当然也是要去做一个，一个升级。要去做一个升级，但是我们更希望是做一个做一个，打造一个品牌。打造打造一个品牌，就是这个足疗按摩的一个。一个头部品牌。以连锁的方式。以这个招商连锁的这个方式去铺。因为尚足足道的原来，其实我们现在做成这样子是不小。然后我们刚开始为什么叫尚足之道？因为我们是本着一个使命，就是要为中国足道证明。

说话人 2 00:18:43
没有，我大概知道，就其实你们现在，那你现在想做尚足的，还是想做这个连锁的模式？你假如报方案班的话，想做哪个事业？

说话人 1 00:18:51
连锁的模式。

说话人 2 00:18:52
连锁，那没关系，就是一样的，就是我们也有很多，就是你的名，罗总名字，从命名到话语，到这个产品结构，主推哪一个？我们先线上了解之后，然后你线下过来，从符号话语命名，整体的这个方案出来。就是对于你们来说，就是全新开创一个新事业，从头开始，我们就帮你不走一天弯路。这个是对对你最大价值。

说话人 1 00:19:13
好吧。因为我们现在这个行业面临的一个是什么呢？就有两个非常大的。

说话人 2 00:19:18
拥抱那个，我们那个后面还有学员在等。哦， OK。那个那个，大概每个人，我们15分钟时间已经超时了。OK， OK。具体的，其实方向比较明确，过来的话，你要明确做哪个事情，具体的话，那个课程助理可以帮你再介绍一下。好。好吧？OK， OK。好。

说话人 1 00:19:34
行。
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