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说话人 1 00:00:00
介绍一下你们现在核心的情况，也卡点。

说话人 2 00:00:03
现在。就是我们这个品牌是一个高校连锁的。它属于一个封闭渠道。现在我们的问题点是啥呢？就是这个封闭渠道，我们这个品牌。如何形成品牌势能？

说话人 1 00:00:19
封闭渠道，你们是高校开在什么样的高校？

说话人 2 00:00:22
在食堂，食堂跟那个。

说话人 3 00:00:24
大学食堂的里面。对。

说话人 1 00:00:25
大学食堂里面，对，哦特通渠道，就得是。对对对。700家。700家，在哪个区域啊？沈阳。

说话人 2 00:00:32
全国。

说话人 1 00:00:33
全国都有。

说话人 2 00:00:34
全国基本上高校一半以上。

说话人 1 00:00:36
那你们这关系可以啊，高中在高中。大学。大学里面，哦，那是可以的。那你们现在的整个的问题是什么呢？增长的问题你们觉得，卡点在哪？

说话人 2 00:00:46
现在大家伙不知道我们是是品牌，嗯，大伙一直以为，就，就是一个小小店，是个夫妻店或者啥的，对，问题点是这个。

说话人 1 00:00:56
我再看一下，你们现在毛利情况怎么样？增长情况怎么样？这两年。

说话人 2 00:01:01
毛利，你是说指公司的毛利，还是？

说话人 1 00:01:03
就这个品牌的嘛，餐饮。门店的毛利，门店。

说话人 2 00:01:06
门店的毛利是50左右。

说话人 4 00:01:09
净利率能做到多少？

说话人 2 00:01:11
净利率啊，这得看他的房租跟提点了，或者人工。

说话人 3 00:01:15
一般是17%到25%。综合。

说话人 2 00:01:17
17%。17%，差不多，17%。

说话人 3 00:01:20
17%到25%。

说话人 1 00:01:22
你们未来增长的空间你觉得在哪？

说话人 2 00:01:25
未来增长空间可能我们现在在做的是社群跟线上直播这一块。但是线上直播在，反正能能让学生稍微感知一下咱们这个是品牌，他看到直播的情况下。

说话人 1 00:01:42
我刚是这样子的。你们现在每个回本周期多少？就开一个。

说话人 2 00:01:47
很快的，基本上半年到一年。

说话人 1 00:01:50
那是不错的。

说话人 2 00:01:51
一般一般来说，但是也有经营不好的，就是找的位置比较差的这种。

说话人 1 00:01:55
嗯嗯嗯，我觉得首先，你们现在就是拓全国渠道的话，那个进高校也是随着高校的这个来去拓，是吧？

说话人 2 00:02:05
不是，这是指加盟商，加盟商自己去拓。

说话人 1 00:02:08
哦，加盟商自己去拓。

说话人 2 00:02:09
因为我们没有在公开场合招商，都都是。是回头客，都是属于老顾客。

说话人 1 00:02:15
进行了转介绍。稳定的这个经销商去做的，是吧？

说话人 2 00:02:18
因为我们这个品牌整体的盈利情况还比较好。

说话人 1 00:02:20
嗯嗯，你们的核心的产品是什么？

说话人 2 00:02:24
核心的产品其实是这种低价套餐。香辣鸡腿堡，主这个薯条可乐这一块。可能一个客单价就在十一到十三左右。就是单客单价，我们平均客单价是14块多，14块5左右。

说话人 4 00:02:43
开出去过吗？开出校园之外吗？

说话人 2 00:02:47
没开。

说话人 1 00:02:49
我看你们上面还画了一个汉堡的图像。

说话人 2 00:02:53
这属于。

说话人 1 00:02:56
首先是这样子的，在你们这个品牌现在，你觉得没有品牌感，对吧？

说话人 2 00:03:03
就学生感知不到。

说话人 1 00:03:04
感知不到。就是我在 A 学校，我不知道这个 B 学校也有。诶，都开了那么多家店了，这个全国能开那么多家店，其实都感知不到。

说话人 3 00:03:13
补充一点，还有一个很致命的，就是顾客给我一个真实的感受啊，是什么？比如说我们在一个食堂有四层，我们可能在二层，但是每一层都会有一家汉堡店。然后同学吃完之后呢，他会在他们线上会有一些平台，他们会在上面发，他说二食堂二楼的那家汉堡比较好吃，但是他不会说是。

说话人 2 00:03:37
不会说是玲玲姐。

说话人 1 00:03:41
这个是很核心的，对。我告诉你们首先的话，我觉得你们现在回本流挺快的，但是做品牌的目的哈，是让你们的正，因为你们这个是特通渠道的这个生意，很好的，但是你品牌做得好的话，其实是让消费者买你买的更多。然后复购更多，其实我们还是纠结在这边，那要解决的什么问题？就是你前面讲的很核心的，消费者当大学生吃的好的时候，我推荐别人，不是说二楼的那家是那个汉堡店好，对对对。而是应该说8090那家汉堡店好，对。你这个传播成本就是低了，对不对？对对。就是很直接的，我别跟别人推广那个推荐，哎，我大学那家汉堡店很好吃，你去哪个食堂二楼去找，那个肯定有问题，但是如果你去哎，你去找那家8090的，上面有一个什么样的汉堡的那家门店，是不是你的营销成本就降下去了？对，是。

说话人 1 00:04:28
第一个是你的这个名字没有问题的，0090，对吧？对。0090，但是你看你的这个设计哈，这个会干扰，其实读不出来0090，有有问题的。就是读不出来，完全读不出来。完全读不出来。第二个其实你们要解决的就是通过品牌实现溢价。通过溢价还不是这个溢价，溢价有可能你们不用提价，而是让他，你还是卖这个价，但是别人就觉得哇，超值。

说话人 2 00:04:56
现在我们已经做一部分的这个步骤了，就是。我们推出了炸鸡桶。脆皮鸡桶，它提升客单价，同时也提升毛利。在做这个动作。

说话人 1 00:05:07
它是什么意思？就跟我们蜜雪一样的。蜜雪它卖3块钱的、2块钱的这个产品，人家觉得哦，很便宜，对不对？但如果它还是原来很 low 的那个，人家觉得如果是山寨品牌，卖2块钱、3块钱，人家觉得是正常。是。品牌是带来溢价感，溢价感就是我还是卖2块钱、3块钱，但是让他感觉我这个是5块钱、6块钱的东西。

说话人 3 00:05:27
附加价值感知。

说话人 1 00:05:28
附加价值更高，这就是你讲的品牌嘛。

说话人 2 00:05:31
就是我，我们可能品牌感知是比如说塔斯汀，然后吃的是0.90价格。就是。

说话人 1 00:05:38
对，就是，就是这样子，其实。消费者他就推荐说，哎，我们那家那个又好，品质又好，品牌，品牌是体从哪里体现的呢？就是从这些媒体，你的门头，你的包装上来体现你的，其实它的产品都有，你在相同的这个汉堡放在这个肯德基的这里面，人家就感觉值了十几块钱、20块钱。对对对。懂我意思吧？其实第一个哈，我觉得你们现在生意模式是很好的，有个机会就是你想品牌感，但是我们讲品牌感还是围绕挣钱，就是让它的回本周期，或者是你的单店盈利更高，这是在品牌马要马上解决的这个问题，解决两个，第一个你的传播成本更低，大家0090大家都能读得出来。

说话人 1 00:06:19
学校帖子里面，大家介绍都能读出来，哎，你去那家0090的汉堡，去吃那个汉堡，这是我们解决餐饮门店第一个解决的事。第二个就是要解决你们品牌的价值感的问题。其实你们现在是这个核心的问题，就是你们开到那边店没有品牌感，因为你们现在通过这个产品定价，是卖的很好，但是怎么让大家觉得你卖这个价格是超值，让他惊喜的体验。我看你的门头，我远看感觉你们要是卖10块钱，我走到那里5块钱一个，我的购买动力是不是更高了？其实这个是通过品牌设计来体现的，这是要解决的。然后第三个点，其实我觉得首先哈，你们这两个事情就是4天方案班就要解决的，4天方案班就可以解决掉，符号，第一天解决符号，第二天解决话语，然后推出的这个产品结构，我们这个到时候帮你开菜单，就是主推哪些，然后把这三个东西，第四天落到这些关键媒体，你的菜单上，你的这个门头上，让它这个品牌感怎么得以这个提升？我们最后一天，我们甚至会由我们的设计总监老师，你们创意方向大概制定了，一些设计上硬伤，我们来帮你们会来进行微调，都没有问题。这是我们这样设计的一个流程。

说话人 1 00:07:33
这是四天方案班，你们马上做好之后，马上可以去做翻新的一个事情。你们还有个很大的，我们做餐饮有个很大的你们要提升的点，就是你们拳头产品的打造。其实你们现在拳头产品我不知道有没有特，是不是就是那个炸鸡汉堡。垃圾。套餐。套餐。套餐低价。套餐低价是吧？对。这个是很，其实跟我们当时做傣妹一样的，傣妹大家进来，原来都是说，哎，那家店很便宜，那家店很便宜，3块钱，1块钱那个一个菜，7块钱一个菜。但是你，大家对你认知便宜的时候，你的品牌感就很弱。我，你在这个里面，我们要去开发，比如说你们在开发这个桶，那个全家桶就是肯德基开发出来的一个超级产品，变成那个品牌资产了，对不对？所以你们这些产品当中要打出来拳头产品。

说话人 1 00:08:21
啥叫品牌感呢？品牌感就是你在某一个产品上，大家都记得你。蜜雪冰城大家都记块三块钱的柠檬茶，它虽然也便宜，但是大家觉得这个东西我我去买蜜雪冰城，买三块柠檬茶，我觉得也不丢脸，它是有品牌价值在里面。所以这个事情对于你们来说，我们做餐饮品牌啊。第一步是做你的品牌的层面的符号话语，就我前面讲的几个核心点，核心目的让你的单店坪效、单店的盈利能力更强，这样你的开店速度，你的经销商开店的这个动力会更足。第二个要解决的就是你六次经营会对你们核心，你们要用好，因为这种课题如果设定的好，我们通过你门店的活动，就学校经常，因为其实做学校可以经常通过活动来提升你们营业额的，做这种活动的这些植入，帮他做活动，然后打出超级单品，如果一个单品提升出来了，让大家口耳相传。

说话人 1 00:09:17
你的一个产品，让它形成品牌意识了，你的生意又能提升一个档次。我觉得是你们有比较大的机会，能够形成一个品牌，形成品牌目的就是，还是你以后发展的时候，你对于经销商，你的这些加盟商，他们投资的欲望更强。这是一个核心的其实你卖给的产品，卖给你的是加盟商，让他们愿意投更多钱。确实是。是吧？这个我们，我们给华莱士做一个什么事？他们也是做加盟的，我们帮他做全国巡演，其实我们每到一个地方，他们加盟商不是要开店吗？我们在一个地方把一家门店的经销营业额我。我们不是先去做推广。

说话人 1 00:10:00
会，我们把符号落下去，产品注销道具落下去，做好一家实验，一家门店的销量提升50%、30%，马上能看到。在当地我们给他们开这路演巡巡游会，帮他们去讲为什么符号话语放上去能挣钱，为什么这些产品这样子打这个活动你能挣到钱？他们各地经销商的这个欲望就更强了。

说话人 2 00:10:21
加盟商的一个宣导。

说话人 1 00:10:22
对，其实还是这个。

说话人 2 00:10:24
装修物啊。

说话人 4 00:10:25
不然你后面的这些形象你要换新的话，一般他不愿意掏钱的。肯定是不掏钱。

说话人 1 00:10:30
不掏钱。

说话人 2 00:10:31
让他们进个新设备都费劲。

说话人 4 00:10:33
我们我们没有让总部掏。就通过巡演的方式。巡演，我们有各种方式。

说话人 1 00:10:37
因为那个加盟商其实也是为了挣钱，让他们看到，哦，我换一个门店能够，进那个销售额增长那么多，他更愿意换。对。

说话人 2 00:10:45
对吧？其实刚才看到咱刚才那个视频，反正诱惑力挺大的。

说话人 1 00:10:50
哈哈哈，其实这些东西，这个。对对对。嗯，好吧，大概是这个，我觉得是这样子的，这个你们过来的，其实要解决的这个课题是比较明确的。

说话人 2 00:11:00
行，那你认为就是我们在门店做这个品牌宣传好，还是在线上做这个品牌宣传要好一些？

说话人 1 00:11:10
什么叫做品牌宣传？就广告投资，是吧？广告投资。

说话人 2 00:11:13
推广告。就是包括门店装修，他也也。

说话人 1 00:11:15
你们现在年推广费是花在哪里？

说话人 2 00:11:18
门店活动，门店活动再加上有一些小的区域活动。

说话人 3 00:11:23
周边，有，就是大致的模型是，就是比如说一些周边，真的周边，嗯，然后我们还会还有一些创保洁。

说话人 2 00:11:33
对。

说话人 1 00:11:33
创保洁。我告我们这有很多经验，做，我告诉你一个核心的是，绝对不要投太多在线上，很可讲，特别是你们这种特通渠道。你们在这个线下我们有很多招，如果你们后面我觉得有个方案，比如说超级 IP。在线下你们有一个 IP 围绕你们去做这些活动。打造一个真正属于你们的超级符号，能够，其实你们还是靠很多活动来增加一波波销售额的。把这个弄下去之后，像蜜雪每个地方都有个人偶。

说话人 2 00:12:00
但是他，我们这个门店出了学校他见不到的，一般学生他只在一个。

说话人 4 00:12:04
大校园就够了呀，大校园还不行吗？

说话人 1 00:12:06
这个这个没关系的。搞10个。这个我们有因为对特征渠道我们大概是知道你整个生意的情况的，这个我们后面来这个告诉你们的解决，其实核心就是我前面讲的，就是大的这个方向，就是通过符号话语，包括你前面讲的这个活动，提升你们单店的盈利能力。这个是最核心的，核心是给加盟商信心，让他愿意投更多钱，因为你们后面翻新，其实最好就是让加盟商他来掏钱，翻这个。对对对。其实你们做这个事是一本万利的，好吧？

说话人 2 00:12:34
嗯，行行。行。

说话人 1 00:12:36
大概。行行。好吧。

说话人 2 00:12:39
嗯，辛苦老师，谢谢啊，谢谢。
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