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文字记录​

周庆一 00:00​

餐饮家具。对对对。啊，对，嗯，OK，嗯嗯，现在整个体量怎么样？​

说话人 2 00:05​

3000 万以内吧。​

周庆一 00:06​

3000 万以内。​

说话人 2 00:07​

在哪？在安徽安庆。​

周庆一 00:09​

安徽安庆，那边很多做厂，生意的。嗯，对。嗯嗯，我看，嗯，我看，嗯，那你核心的客群就是餐饮

门店。对，餐饮门店。有哪些客户为核心？​

说话人 2 00:27​

核心我们目前像松沪厨是我们做的。​

说话人 3 00:30​

啊，松沪厨是你们做的。嗯，对。​

说话人 2 00:32​

这个还有杭州的蟹爸爸。也是最近，咱还有。波州的乔掌柜，还有浙江的丰炉记忆和丰炉故事。这

些，在基本上在景德镇的一般，或者我们地方。头部就是两家以上，到了两家以上，我们定位就是地

区，就是地方连锁。区域品牌。连锁，区域连锁头部品牌。​



说话人 4 00:56​

OG 也是你们的。​

说话人 2 00:58​

OG 不是的。​

周庆一 01:00​

那你你现在核心遇到，你核心的产品有什么独特的独特性呢？​

说话人 2 01:04​

我们产品。产品的独特性。对。我们以实木。就是实木。啊，实木在我们这个油漆工艺，油漆工艺还

是可以说超过同行吧。​

周庆一 01:16​

超过同行。​

说话人 2 01:17​

嗯，对，可以说国内。如果从这种定位来讲，应该算中上。​

周庆一 01:23​

明白。现在你核心的问题是什么？增长乏力。​

说话人 2 01:27​

就是从去年这个，因为我们原来就商务多，商务多往这多，过后去年近距离一下来过后，我们就业绩

开始下滑。因为这么多年一直在坚守品质。一直在坚守，我觉得，虽然大家都在卷，我们卷的我们

在，降价也降，但是我们就是产品结构在调，但是我们品质还在不断在工厂流，还在往上走，就是一

年比一年要求高一点，往这走。但这份坚持的。就是目前我们业务板块，就是业务员，就是叫组织，

嗯，业务员老化，就是呢，这个结构没改，就是我们叫组组织僵硬化，没有及时调整过来。明白。在

目前我们也找了，重新再梳理，嗯，定位，包括这个组织架构，包括公司的经营模式，嗯，都在做调

整，我们现在也是在做平台化，嗯，这种思维，员工内部创业。就是这个是几年前就布的局，嗯，先

让先，就是员工先让他们，嗯，就是单独核算，现在就是纯属，就是能把这个公司组成平台化的，一

个是在我们公司层面是服务型的，就是所有业务的。​

周庆一 02:29​

我回一下，其实你现在在做这个实木的话，你现在核心的话，主推的核心产品也是实木家具。​

说话人 2 02:36​

嗯，以实木加一个实木加板式嘛。实木加板式。最终还是以市场需求。对。市场与需求嘛，就是客户

的期待的，客户担心的。​



周庆一 02:46​

还是要看客户需要什么东西，这是一个核心。这是核心。那你现在核心前面讲的就是获客的这个问

题，就客户很难。​

说话人 2 02:53​

获客了，我们一直这么多年没做，没做，我们现在业务基本还是靠客户，靠服务，靠转介绍。​

周庆一 03:01​

转介绍。​

说话人 2 03:02​

抖音，之前我们从 20 年就搞了抖音，一直没找到合适的人，这也是我自身问题。对。就许多人没去坚

持。再一个就是咱现今年才开始做。做我们个人才IP，就把我和这个。厂长两个做做。是的。嗯，在

做。​

周庆一 03:19​

宋慧成的。你现在。​

说话人 4 03:22​

宋慧成的宋总很早就开始做了。​

周庆一 03:24​

你现在核心的话，对外的品牌就叫那个木槿家具。​

说话人 2 03:30​

就是木槿是家具，以前也注册了商标，商标在零几年注册的商标叫家，天柱山，因为安徽除了黄山，

黄山。​

说话人 3 03:39​

天柱山都拿到了。​

说话人 2 03:40​

嗯，哈哈哈，黄山过后就是九华山嘛。第三个就天柱山，我是 04 年注册的， 08 年下来的，后来过后

因为我当时考虑的这个天柱山这个和家具无关，也是跟一些老师聊了之后，他说搭不上边，我就把它

停掉了，停掉过后呢，我就把它，第二年就是 10 年不是过了吗？过了后我就续签了，一直在宿迁，后

来我注册了。一个叫，刚开始叫辉匠世家，这个商标不能用，后来我注册。​

周庆一 04:06​

这个，这些都不行，哈哈哈，这些都不行，我刚最后该那个我。我再问你个问题哈。你现在，客户选

择你，你觉得你独特的价值是什么？为什么选择你？​



说话人 2 04:19​

目前我们第一个是产品品质，还有我们的服务，我们把，就是服务板块是我们的优势。怎么说？就是

不计成本的，只要我们承诺都去做到。OK。嗯，这是我们最大的优势。​

周庆一 04:31​

嗯，好，最大优势就认你这个人，认你的。​

说话人 2 04:35​

之前认我人，现在认公司，因为之前业务都我谈，大概有五六年没谈过生意了，就是。我就让，不能

让我。成个人 IP 客户，但是之前所有的业务都是客户找我，后来我就，就是推得太快了，嗯，推得太

快，一直想找团队来来打造。​

周庆一 04:50​

那你现在要往前冲。​

说话人 2 04:52​

对，因为市场那边，我们跟着市场变化去调整，现在往前冲嘛，要到一线。​

周庆一 04:57​

我现在告诉你，其实你这个你解。解决方式只有一条路。而且这个不是打木顶家具。就做个人品牌，

你的品牌名要改成朱志国，餐饮定制家具，这个方向去。因为你先第一个哈，所有 QB 的本质是什么？

是看你这个企业认人。特别像你这个体量的，就是认你这个人，你要把你的这个品让行业里面都知

道，餐饮我要定制家具，找朱志国，这是你唯一的路，而且这条路是你能够极大降低你获客成本。你

打品牌，你现在想要去解决的，其实第一个更多的人来找到你。然后你的获客成本低。其实很难的，

因为餐饮整体现在也在下滑。现在有个这个时候，就是把你的前面你讲的价值点放到极大，然后把你

的个人 IP 打出来。​

说话人 2 05:52​

这个目前当下也是这么做的。原来我是不喜欢上镜的。后来过后就是这个动作把我个人，嗯，我们跟

第三方这个给，也是就是给。宋总打造这个黑包公司。对。嗯，这个给他在做，把我打了，现在我们

厂长同同步在做这件事情。​

周庆一 06:11​

你现在打造个人IP，你讲什么内容呢？核心讲什么话呢？​

说话人 2 06:14​

现在就是按第三方来的，但是我现在想还是想，因为专业产品我还不太想讲，因为这不是我擅长的东

西。如果像我现在产品价格我记不住，但是我就喜欢跟客户聊天。讲思维，讲认知，因为这几年我学

的太多了，过后能变现就变现。最主要的是前年学的太多了，我跟你讲，这个手上的武器都跑不动



了，后来就是因为质变才有量变嘛。有量变才有质变。这两天学传统文化。但是特别是当下，许多老

板。就是餐饮啊，就是说都是一个苦行业。真的许多老板是做生意成功，但是很少陪家人。在我现在

也在宣传，也在做一些公益事，跟政府在，就是主动找到政府，就合作，我们想就是家庭教育。家庭

教育这一块，特别是家庭教育这一块。​

周庆一 07:04​

跑偏了。​

说话人 2 07:06​

这个也是我想表达，就是。顺便也是第一个企业，我觉得人难招，我也是想做的，不是说起心动念

嘛。的确想做这件事情。第二个呢，个人IP，顺便把把企业做好，来做这件事情，它形成一个闭环。​

周庆一 07:21​

不不，搞复杂了，这个事情。你现在做的是个人IP，核心解决的是不是企业经营的问题，就。​

说话人 2 07:30​

这个目前当下是。​

周庆一 07:31​

对，这就是这个，我跟你说，你核心就是做生意嘛，你做生意就是你怎么能够还提升这个销量？​

说话人 2 07:37​

但不是的，这样的，因为从当下来讲，因为这几年学传统文化给我感觉，因为我觉得人生赚钱不是唯

一的目标。​

周庆一 07:47​

这是您的个人信息。我拉回来一点，情怀，我不管那个，就是你现在找到我们来解决你企业经营的问

题，我就从经营的问题来给你讲这个事情。行。好吧，第一个，你真是要解决你企业经营问题，我给

你告诉你核心的点，就是你聚焦个人的IP，把你必须顶顶上去做。让餐饮老板都认你。记住你，这个

是成本最低的方式。第二个，不是这样子做你个人 IP 不对的，你要提出一个核心的解决方案，就是餐

饮到底怎么做，餐饮的家具能够挣更多的钱，成本更低，你就要一直讲这个点。​

说话人 2 08:20​

什么？餐饮。​

周庆一 08:22​

餐饮该怎么去做？到底，就比如说。​

说话人 3 08:25​

家具怎么做？家具怎么做？能省更多的钱。​



周庆一 08:27​

更多的钱能挣更多的生意，你应该。​

说话人 3 08:29​

什么样连锁有什么？​

周庆一 08:31​

能够喊出去，这个。​

说话人 3 08:33​

探店也可以。​

周庆一 08:34​

你你宣传的价值观就是，你一个门店该怎么去省成本，该怎么做更好家具，能够更多获客，挣更多

钱。怎么做餐饮的家具，我是最专业的，你要把这个价值点给放大。但这个话该怎么说？该怎么说这

一句话？围绕这句话打造话语体系，这个是我们能帮你做的事情，这个是核心点。所以说我告诉你，

你要解决的方法就是这个点，第一个。​

说话人 2 09:02​

记一下，我的记忆力不行，录一下。没事，回头我们学学学。​

周庆一 09:07​

学员助理，回去助理拍给你。放心放心。我给你这个，就是我就从别的我不谈哈，你就要做这个企业

经营，我是很明确就告诉你这个方向事情。你进来的话，你要做第一个超级符号，就是你个人。不用

考虑别的事情。第二个，你最缺的是话语体系，因为你现在搞乱了，你想讲的东西太多。假如你不是

为了做企业，其实不用来上这个课。你要解决生意问题，解决你这个增长，我告诉你去干什么，该说

什么，不要说那么多乱的，永远打一个点，别人能记住你一句话已经很不容易了。但你要讲的话是，

你做的这件事能帮餐饮挣钱，不是什么教育者各种理念不重要，你就讲我的这个东西帮这家门店挣多

少钱，帮那家门店挣了多少钱，我做这个餐饮家居的核心理念是什么？能不能提炼句一句这句话？就

像我们周文波的，他卖蟹粉，那个蟹粉含量低于 30% 的菜是蟹粉菜，你就别卖了。你要喊出这个价值

主张，这是对你价值最大的。​

周庆一 10:07​

最后的话就是传播落地，其实你核心的话，抖音你的文案该怎么写？在这个过程当中，我们就在过程

当中帮你一条条打造这个超级爆品的话，你写一条，我们帮你去改。你其实核心的话就是干这一件事

情，能够把你的，让大家都认这个，做餐饮家具都首先想到你，来问你一句，你的获客成本就降到很

低了。​

说话人 2 10:30​



可以，我想问一下。这个我现在这个新媒体都是第三方，我们自己的。这个如果做后期是第三方给我

们做，还是我们自己员工拍摄？​

周庆一 10:41​

我觉得你们要学会这能力，我们核心的就看你们自己能不能掌握这个能力。第二个核心是你出镜拍，

关键在于写文案。​

说话人 2 10:49​

就是文案的。​

周庆一 10:50​

文案，对，你们要这个不要让第三方，你们要慢慢掌握，其实这个不难的。而且核心你是输出观点

的。核心是你，我们那我帮你，画好这个核心的理念，核心的话语，围绕这个一直展开，就是一两句

话，反复通过各种话术讲，就讲那一两句话。​

说话人 2 11:08​

嗯，就是所有的话就围绕这两个点。对。​

周庆一 11:10​

去说。对，让别人，你看，让所有餐饮老板记住你已经很不容易了。让所有老板能记住你说的一句

话，已经很不容易了，别的就别说了，你各种话题都是为了宣扬那一句话，但那句话到底是什么？我

们到时候现场了解你的生意，以及到现场的话就帮你定这个事情，对你价值是最大的。好，OK。好

吧，这个方案，比较清晰啊，哈哈哈。然后具体的你要做的是，对你做的越少越好，不是要铺的是越

好。你，我看你做了很多什么赞助景德镇赠送宝宝椅的方式沙龙。​

说话人 2 11:50​

那是前几年做营销，嗯，疫情期间，嗯，那营销还算做的比较成功。所以景德镇基本上除了小黄鱼，

嗯，其余基本上头部有开个五六家都是我们家客户。​

周庆一 12:03​

OK。这是获客的一种方式。核心的话，你未来，其实你把你的个人 IP 打造出来，是对你企业价值最大

的一件事情。行。好吧。好。方，方案班你具体的有哪些内容？你跟我们课程助理聊。​

说话人 2 12:18​

这个你们还要通过审核还是怎么的？​

说话人 3 12:21​

要审核。​

周庆一 12:22​



行。嗯，好，好，行。​

说话人 2 12:25​

感谢。好，谢谢谢谢各位老师，辛苦了。​

说话人 3 12:41​

是个亿。这个应该意意向不大。​

说话人 4 12:43​

这人能成吗？​

说话人 2 12:45​

那他其实他想交钱的。​

说话人 3 12:47​

不不，因为我刚刚在那抽烟呢，我觉得他他就是各种走穴。​

周庆一 12:53​

走穴。我感觉他是做了那个，等于就叫那个，因为他没有钱。对。没有钱。​

说话人 3 12:59​

对， 3000 万拿来的。 2000 万还亏损，他是亏损的现金。啊，现在是亏损。亏损的情况。​

周庆一 13:05​

主要他还有情怀呢。​

说话人 3 13:06​

啊，不是情怀。哎，那个都都扯远了。扯远了。​

周庆一 13:15​

你好。​

说话人 4 13:15​

你好。​


