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刘小旺 00:00:00
一路干过来的。然后一路干过来之后，我现在就属于有发展瓶颈嘛，就想一直去打造一个极致单店，然后再去复制什么的。但我那个又挺重，1000，总面积得1800平。总面积是1800平，现在我，你看我有什么要说的或者什么，我还是说。

说话人 2 00:00:23
你现在1800平，那一年销售额多少？

刘小旺 00:00:26
现在在1500左右。

说话人 2 00:00:28
1500，开了多少年？

刘小旺 00:00:30
就是就去年是一个3350平，但是我因为那个景区，我旺季承接不了，我就把它推翻了，又重新在那个基础上又变成1800平了。

说话人 2 00:00:41
大致什么时候能回本？

刘小旺 00:00:44
回本的话，是在七八两个月就能回本，实际上。

说话人 2 00:00:49
七八个月回本，你们明年准备怎么发展？

刘小旺 00:00:52
不知道。现在想要打造极致单店嘛。

说话人 2 00:00:55
极致单店，是吧？对。

刘小旺 00:00:57
就是我之前也找过他们做所谓的，不能说全案，不就是有 VI 设计，不就有像门头啊、 logo 啊。空间设计啊，都有。

说话人 2 00:01:09
嗯，你客单价多少？

刘小旺 00:01:13
就是平均在150，甚至更高吧。海鲜嘛。

说话人 2 00:01:18
嗯，在当地属于高的吗？不算高的吧？

刘小旺 00:01:21
就属于大排档形式的，对，大排档，但是大排档里边属于高的。

说话人 2 00:01:24
大排档里面属于高的，是吧？

刘小旺 00:01:25
对对对，我就是。

说话人 2 00:01:27
特色啥？

刘小旺 00:01:28
就是我在那附近开了六七年了。专门是以万州烤鱼嘛。然后通过上课，我觉得我回去把万州烤鱼改成。招牌烤鱼，就刘小旺招牌烤鱼嘛，我店名实际叫刘小旺海鲜大排档，嗯，下边有类目嘛，就是招牌烤鱼，海鲜，青岛本地菜。

说话人 2 00:01:50
是以大排档的形式。对。明年准备开新店吗？

刘小旺 00:01:57
我想开，但是也还是不知道怎么未来发展方向。

说话人 2 00:02:03
现在大家回头客都觉得你们哪道菜是比较特色的？

刘小旺 00:02:07
招牌烤鱼嘛。

说话人 2 00:02:08
还是招牌烤鱼。

刘小旺 00:02:08
对，招牌烤鱼嘛。

说话人 2 00:02:11
其实你这个作为单店来说哈，你还是要像这种，你要发展的话还是得开店。在开店的话，你关键的还是单店的盈利的能力。我们一般抓餐饮抓几个，我看过，他们之前给我看过你这个门店。第一个我觉得你第一个方向一定要拉一个招牌菜。你是海鲜大排档，但是你打的话，你一定要有自己的特色，像你烤鱼的话，一定要把它放大。但是你现在的整个门头的符号，超级符号的价值感，以及话语，凸显你招牌菜不够极致。它其实外面看它什么？大家看，你看刘小旺海鲜大排档，大家首先是觉得你海鲜大排档。对。但是你的客单价又是比其他大排档高一点点的。对。所以你要在我们讲符号，为什么要符号？你知道吗？解决两个问题。

说话人 2 00:03:04
第一个符号，别人一看就知道你的招牌菜是啥，就你的特色要从符号里面去展现出来，这是一个点。所以说首先你的这个符号是你，其实是应该你的形象吧？对。对不对？抱着鱿鱼，那个不超级，就是不特别。明白。超级符号就是要有那种极致，我们讲它的创意要极致到怪异，让别人一看就记住。你看我们的符号，你发现是不是都是有这个感觉？对。所以的话，你这个符号是有很大改善空间的，而且第二个我们做餐饮，我们给很多餐饮的抓手，600万的客户，首先第一个要抓一个招牌菜。就是把你的，你看所有的餐饮我都讲的，我们去吃所有的一个餐厅，是不是都有一个感觉？我都是想吃某一道菜，我要去那家餐厅。对。比如说辣椒炒肉，对吧？我去那个费大厨，吃火锅，我去巴奴或者是海底捞，它都是有某一个很具体的菜。

说话人 2 00:04:00
单做一个单店，包括你未来发展，特别是你以后一定要开新店。对。开新店的时候，做连锁的时候，你一定要让别人记住你一道菜，刘小旺那个烤鱼是最的，而且那个烤鱼是什么烤鱼，要把它拎出来，这个是要做的，你这个才有开这个更多店的这个基础。这个是一个核心，第二个核心是你的话语，你现在广告也叫什么？

刘小旺 00:04:24
我们就营业到凌晨5点。

说话人 2 00:04:27
那就是一个这营业时间。

刘小旺 00:04:29
就是因为我相当于说在我们当地主打了差异化嘛。你就其实当下挺卷的。我就相当于给一个差异化，在这个夜宵里我是也最厉害的，但是白天像竞争比较激烈嘛，确实有更厉害的。

说话人 2 00:04:43
嗯嗯，你主要是打夜宵场，对吧？对。然后这种烟火气是比较强的。

刘小旺 00:04:47
对。然后我其实我还有一个品，就是烤鱼海鲜大咖。就是这个是别人没有的，也也不好模仿，但是它一大锅。太贵了，一锅200多。

说话人 2 00:04:58
嗯，那太太贵了。太贵了。

刘小旺 00:05:00
太贵了。所以说就我相当于我的店铺情况就是七八月份外地人来就是点它，一桌五六百七八百，俩人花个千把块。

说话人 2 00:05:07
就是人多的时候点这个，是吧？

刘小旺 00:05:09
对对对，但是淡季时候就是128的烤鱼。

说话人 2 00:05:12
淡季你主要是做这个老顾客生意，本地的生意，嗯，对啊，你其实你那个活动啊，你那个产品是可以营销节日去推，就是专门是旅游季，专门很推这个产品。对，现在。但等于说是你的烤鱼的加强版。对。对吧？这个是空气炸锅嘛。对，这个可以，我们像这种基本上当做营销日历会去推出来。所以我觉得你的核心关键哈，你如果进来的话，如果你不开新店，你其实我不太建议你进来。但如果你要发展的话，你想要有这种发展多店连锁的话，你可以进来，但核心的是你要发展多店连锁，核心要抓个关键，就是什么呢？就是一定要有的招牌特色菜。明白明白。

说话人 2 00:05:54
你如果没特色的话，你这个开的多的话，其实就挣个管理，我们讲挣个管理者的工资，就是反正你的这个海鲜大排档，大家啊觉得你的菜好，慢慢过来体验到还可以，就日常来，但是你没有发展的那个爆破力，你一定要有个很极致的一个招牌菜的点，通过符号，通过话语。别人传的时候，广告语是什么呢？广告语不是说我讲一句话给消费者，这只是很初级的理解。广告语你要思考，别人来吃好你之后，他说一句什么话帮你去传？明白。懂我意思吧？其实以后你要达到的就是这个。

刘小旺 00:06:29
我的问题就是我想，其实因为我以我现在能力，我也知道我，毕竟我就一个人，我没有所谓的合伙啥的，嗯，我就是一直在不停地学习嘛。就是我们当地来说，有一家店，其实是这两年开了十几家店，嗯，它实际啥也没有，就是便宜啊。便宜就举个例子，有一个二十几的，三十几的，四十几。三三四个，四五个那种很便宜的引流菜品，去去打爆嘛。对。其实跟我们就是属于，不能说竞对，他也是定位在1000平的，主要就是他做当地人的生意。然后我们相当于有可能就是网红属性，以及青岛本地地域文化的菜品比较多嘛，像你来青岛必吃的几样菜都有嘛。我想的就是在我们当地。以我能力，我想也就是开个，就是我们区域地域那种，就是区域网就就够了，我觉得。

说话人 2 00:07:19
嗯，做区域领导品牌。

刘小旺 00:07:20
对，或者在海边开开那种店就行了。

说话人 2 00:07:25
首先你讲的我们做餐饮第二个就是打产品结构，这个之后我们要去梳理的。你的引流菜肯定是以烤鱼为主，但是你的当中对外打的就几道菜，哪些是低价的引流菜，哪些是你的主打菜、招牌菜，哪些是利润菜品。而这些菜品去设置不是它有讲究的，它是正好这几道菜都能点到，形成一桌菜。明白。这个是一个核心技巧，这个到时候我们看菜单的时候会来判断。基本上这样吧，我觉得你要在这个当地能够去多发展几家店。我们这核心的一个价值就是帮你以这家店首先为模型，打造超级店型。

刘小旺 00:08:04
对，我想就是极致单店嘛，就是想了解去。但我也知道我的问题，我其实管理也好，精力也好，它确实有存在一些问题。想着就出来学习学习，看能不能去提升自己。对。然后还有一个就是像咱那个说那个招牌，那个烤鱼又是，尤其是我们那个品类里，同质化很严重的，而且我是里边卖的最贵的，我就128一条鱼嘛。像他们可能就是38、48、2、50多、60多的都有。去去，相当于打我嘛，他们相当于拿我去，就跟我打嘛。现在我可能是，就像老师你说的，超级符号，超级卖点，嗯，宣传语，我没有去重复再重复。对。导致于我可能，我其实最近想了很多宣传语，但想来想去我觉得也不适合我。我也我也就不知道怎么去给他去宣传弄。

说话人 2 00:08:55
这个到时候如你进来的时候，我们可以帮你看，这个我们这个核心团，核心塑造价值感。我们之前有个这个学员，就是遇到同样的问题跟我们讲。他们做烤肉的，用的烤肉都是M3、M5级的和牛，他们居然都不对外不宣传的，门外就叫一个黑牛，结束了。对内你要塑造价值感，就话语体系，你的用的食材，你的烤鱼为什么好？为什么你能够客单价那么高？你要，我们是有一套连招的，就叫立体菜单，从店外的门头到海报到店内的话语，甚至你的桌面的一些小物料，把你的这个烤鱼的价值感，鱼为什么好？你的食材为什么好？烹饪技术怎么好，反正全部要打出去，大家来吃了之后能够体会到我们做品牌是什么？就是让你100元的客单价看上去像200块钱的东西，要有这个效果。要物超所值。

刘小旺 00:09:49
明白明白。

说话人 2 00:09:50
嗯，好吧，我，但是就是切入点是我们做餐饮的这个切入点是这样的，就是对于你来说，我，对你一个。判断吧，还是前面讲的，你要进的话，一定是未来有开店，我觉得你对你才有价值的，不然的话，我觉得你单店过来，如果没发展的，就搞单店没啥意思，一定是把这家店打好了。如果你这个回本周期真的是，我觉得半年能够，现在七八个月，对吧？对。如果你能够。

刘小旺 00:10:19
七八正常就旺季，我就能回本。

说话人 2 00:10:21
那是挺好的。

刘小旺 00:10:22
回本了吗？回。对。四月份开的店嘛。

说话人 2 00:10:24
这个把整个获客能力，这个销售能力再提高一点，我们努力争取到你这个能提升，比如说6个月能回本，你之后开新店就有开连锁门店，你就有动力了，就更敢开了。但是核心是什么呢？开连锁门店，开一家店成功容易，但开那么多家店，每次到一个新的地方去，找新的人群，你的极致的招牌菜要很强的。

说话人 2 00:10:48
明白。如果还是只是海鲜大排档，打击力度不够，懂吗？怎么打击力度够呢？就是要通过符号话语，把这些放到你的门头菜单上。明白。去进行进攻。我觉得前期诊断，你过来的话，把你现在菜品，我给你一个作业，如果你过来的话，第一个，你的商圈，你辐射的人群，再做一下核心的调研，我大概了解一下。第二个，你现在每桌点一桌菜，你现在里面的菜品结构，每道菜的销量，包括你的成本结构，你给我看一下。我们要把他的哪些主打菜，哪些利润菜品，哪些是配，做配菜，做招牌菜的，把一桌菜给组好，这样就能推出去有力度。然后到了把这个抓住之后，到了方案班，第一天围绕这个好的定符号，话语，一句话打进来，然后你的那个产品结构，一桌菜该怎么去推？门口几张海报推哪几道菜？比如来山东青岛必吃的几道海鲜，这个一定要是打击门口打击力度很强，因为你要抓两个。

刘小旺 00:11:54
我在做，可能就是设计的没有这么，抓人眼球嘛，

说话人 2 00:12:00
嗯，就不够极致。

刘小旺 00:12:01
不够极致。可能都是50分的。

说话人 2 00:12:03
然后包括这些东西怎么放到海报，放到你的这个门头以及菜单上面去，就各个方面要把你的价值感给提高。明白明白。然后对于你像这个发展来说的话，后面六次经营会你要用好，因为我们做餐饮的话，有很多课题都是帮我们的客户抓增量的。你要比较珍惜这几个机会。像做餐饮，我们拉增量的有几个课题，我们一般会帮他做的。第一个就是我跟你讲的，就是打营销日历，就打营销活动，就是旅游旺季的时候，你这个活动，比如说推两三百的那个大锅大烤鱼，该怎么推？要有这种活动热卖感，而每年这个过季节的时候就去推。第二个像这个前厅后厨，川哥有一，比如说一两个课题，两个月帮你专门看一下你的前厅后厨，这些布置的这些动线，桌位数是不是合理？把。把这个给调改清楚，你之后去开一家新店，成本更低，效率更高。明白。这个，还有一些我们经常是抓这些持续改善，比如说菜品的推广，新品开发，这几个6个课题，我们就要找到增量的课题帮你去用好，这个对你来说是价值很大的。对。但核心围绕的，我还是抓一个点，就是打造超级店型，未来这个开门新门店的它的单店的回本效率更高，这个是核心。明白。好吧？好。整体的这个基本上是这样子。好。

刘小旺 00:13:27
行吧？行，好，感谢感谢。好。这个我看看，这是我的哈。

说话人 2 00:13:30
这你，这个是我们留着吧，到时候给那个我们课助教老师。

刘小旺 00:13:34
好，感谢老师，感谢。好好。嗯，到时候我到时候给助教老师。

说话人 2 00:13:39
对你跟助教老师那个沟通，嗯，好。

刘小旺 00:13:48
那我先回去了。
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