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说话人 1 00:00​

就是做做餐饮。啊，做餐饮。以前就，早就听说过咱们花与花。最近这餐饮这两年呢，老是在下滑。

下滑，本来梦想挺大。想开个什么，在枣庄。现在有两家店。两家店，每家在 200 平左右。原来吧能

卖个1万露头，1万多一点，现在降下来了。现在六七千，七八千。丢掉吧挺可惜，干吧。动力不大

了。​

说话人 2 00:34​

就想有什么好的方法。做多少年了？​

说话人 1 00:37​

做了十几年了吧。十几年。十几年。​

说话人 3 00:39​

做这个水羊汤。​

说话人 1 00:41​

四点水。​

说话人 3 00:42​

四点水。对。羊汤。​

说话人 1 00:44​

注册了。四点水是品牌。​

说话人 2 00:45​

啊，品牌叫四点水羊汤。​



说话人 3 00:48​

有门店照片吗？可以看一下。​

说话人 1 00:49​

有有有。​

说话人 3 00:53​

两家店。一年营收多少？​

说话人 1 00:57​

一个店现在一个月卖不了 30 万， 20 万左右。 20 万左右。两百多万。两百多万。两个店。我写的是

600，其实不到。我给你看照片啊。​

说话人 3 01:31​

这是猪头。​

说话人 3 01:41​

这个店的这个形态保持多长时间了？​

说话人 1 01:45​

十几年了吧。​

说话人 3 01:46​

十几年没换过。​

说话人 1 01:47​

哦，不是，这疫情时候又重新装的。哦，重新装的。 22 年。 22 年重新装。 22 年又装的，对。​

说话人 3 01:52​

和老店的外观。​

说话人 1 01:54​

那新店吧，比这个还稍微的再漂亮点，新店照片在在另外一个相册里。嗯，客单价多少？现在下来

了，原来是七八九十吧，现在五六十。​

说话人 2 02:10​

全的产品是什么？羊汤是吧？​

说话人 1 02:12​

羊汤、辣子鸡，烧饼。​



说话人 2 02:15​

你现在最大的问题是，是客流减少吗？​

说话人 1 02:18​

客流量减少，客单价降低。客单价降低。你最近做。以前能坐满，现在坐不满。​

说话人 2 02:23​

你做过什么推广手段最近？​

说话人 1 02:25​

以前找达人探店做过。达人探店，第一次效果挺好，第二次就不行了。嗯，你也不能天天探店，也不

合适。​

说话人 3 02:37​

你分析客流下滑的原因是什么呢？​

说话人 1 02:40​

我们整条街都下滑。嗯，就我们产品质量。没下降。说心里话，比以前这个质量还好嘞，我觉得。但

成本高，人工资高。羊肉成本也高，我们是活羊现杀的。​

说话人 3 03:04​

嗯，活羊现杀。​

说话人 2 03:06​

这个门店门头上有写活羊现杀吗？对。有写了吗？​

说话人 1 03:10​

没写，现在写的非非物质文化遗产，政府给弄的。​

说话人 3 03:14​

活羊现杀，嗯。​

说话人 1 03:17​

徐州那边儿有写什么天天活羊，顿顿鲜汤。我们那儿就写了。几个荣誉吧，一个是。​

说话人 3 03:27​

对，我看到百年历史，鲁南第一汤，辣子鸡，山东省非物质文化遗产。​

说话人 1 03:33​



对对对。​

说话人 3 03:34​

就这些购买理由，就是进不了脑子。就是活羊现杀这种购买理由打击率。​

说话人 2 03:42​

它是最直接，跟羊汤最直接的购买。​

说话人 1 03:44​

我昨天做作业的时候，我写了。写写设计好的词，准备回去。​

说话人 2 03:51​

这个这店的位置怎么样？​

说话人 1 03:53​

位置还行吧，它不是太好，也不是太差。不是太好，也不太差。​

说话人 3 03:59​

现在客单价也下滑了，是吧？​

说话人 1 04:01​

对，客单价下滑。​

说话人 3 04:02​

是有自己降价吗？还是？​

说话人 1 04:05​

没降价。​

说话人 3 04:05​

没降价，就是就是这个客人点的少了。​

说话人 1 04:09​

以前你比方说我们固定的客户吧。就假设说以前一个礼拜能来一次，或者两次。现在呢就频率降低

了。他认可我们。老客户，因为那个地方我们那属于四线城市。四线城市呢，流动人口很少，基本上

大部分都是回头客。他们企业也不是太好过。所以就是。​

说话人 3 04:39​

对，消费降级。​



说话人 1 04:41​

本来吃 1000 的。过去来客户招待 1000 块钱。很正常，现在就几百。过去一个礼拜来两次，现在来一

次。就平均下来，就是咱们早餐店也在下降。早餐店就说过去客户吃包子，说一次来一笼，剩两个都

不要了。理解。现在一次要 5 个、 4 个，吃几个点几个。​

说话人 2 05:05​

您未来的这个计划是怎么样的？是要再拓店，还是老店。​

说话人 1 05:09​

原来梦想想开个几十家的，现在现在还不能活下来，这是个问题。现在别说开了，不敢开了。​

说话人 2 05:19​

这个名字是挺好的。​

说话人 1 05:21​

四里粉是熬羊汤的熬字，注册了。注册了。啊，熬羊汤的熬不是下面四里粉。​

说话人 2 05:26​

这个当地这个知名度怎么样？当地这个名字的知名度。​

说话人 1 05:30​

知名度还可以啊，在当地品牌知名度，我是走的中高端，我们家价格比那个大集上，比那个小夫妻店

儿价格稍微高一点儿。环境比他们稍微好一点，就菜比他们贵个 10% 左右。​

说话人 3 05:47​

主要是老客是吧？​

说话人 1 05:48​

老客，对。​

说话人 3 05:50​

相当于十几年了。​

说话人 2 05:52​

让我想想当年的奶味。​

说话人 1 05:54​

我那新店赔钱，现在。新店。这个店儿，老店儿还有点微利。​

说话人 3 05:58​



新店什么时候开的？​

说话人 1 05:59​

新店是 22 年开的。 22 年开的。新店一个月赔个两三千三四千。再赔多了就受不了了。​

说话人 3 06:08​

对你你你可能啊，需要调整一下你的产品结构。因为现在确实消费降级。​

说话人 1 06:14​

这。​

说话人 3 06:14​

就是多大，现在大品牌、小品牌做餐饮的都在调产品结构。都在主动的调这个客单价。因为你本身羊

肉的毛利空间就不高。​

说话人 1 06:26​

对，我煮好了就合到一斤合到 70 左右了。是的。我卖卖90。卖90，你看我我的新店，我新店赔。哦这

是老店，上个月赚23000，这是新店，赔赔 2600 嘛，负数。​

说话人 2 06:52​

其实这两年餐饮的环境是不太好，我们有很多餐饮中，他所在的品类也都在下降。但是也有增长，你

看最近这几年做，比方说费大厨啊什么的，他们增长都还不错。我觉得从您刚才给我们的信息来看

呢，首先您这个名字是非常好，就是我们讲这个有好名字省过省过一万一亿广告费，这个名字四点

水，而且还是您注册商标，这个非常容易传播，但是呢，就刚才门头上那个字体来看，这个名字阅读

性不够强，就是它。别扭。​

说话人 1 07:20​

对。但是呢，就是要是文字理解，但是。就是，现在叫顺口。​

说话人 2 07:27​

我指的是我指的是这个名字好名，但是它的设计那个字体呢，有点增加了阅读的难度，识别性不够

强。名字是好名字，而且我相信您做了这么多年，在当地一定有基础。第二个呢，您的产品肯定是没

问题的，因为您刚才提到您的这个成本，比方说我羊羔合成本都70，我卖90，是吧？包括您活羊现

杀，其实这购买理由都很好，但是呢，从刚才您给我们看的门头上呢，这个产品的购买理由价值没有

体现出来。您打了很多的东，因为门头很大，实际您的这个资源很好，但是呢，他打的这个购买理由

是比较散的。我们这个购买理由应该有，有有一个核心的，就是能代表这个四点水这个品牌的这个购

买理由，我觉得这个要要把它锁定住。​

说话人 2 08:04​



不管它是活禽现杀还是什么，我们要在所有的店统一宣传这一句话，而且从头到尾只讲这一个。其他

的什么非物质文化遗产的，我们要把它放到次要位置，但是它也有它也有用，放到次要位置，比方说

我们菜单儿是可以写。第三个呢，就是这个产品结构的问题，这两年其实，因为现在互联网比较发

达，大家一搜你的这个品类，实际上有很多竞品在中间，大家一有活动什么的，他可能就会分流到一

些消费者，这很正常。所以这个我们给这个餐饮企业有个核心的这个服务，就是要开发这个招牌菜，

招牌菜就是您的这个拳头产品是什么？它的价值是什么？这个产品的价值，它的功能价值是什么？​

说话人 1 08:36​

现在就是纠结，我下午又听了那个王川老师讲的那个内容吧。就是他说那个菜谱儿啊。就是有一个招

牌菜定位错误。刚上来我们都没发现，他说主打菜是个面条。那面条儿就消费就上不来了嘛，主打

菜，招牌菜。后来他又换了个叫什么鱼，也就 100 多。其实我们的名字吧，叫羊汤辣子鸡，原来是没

有辣子鸡三个字，原来叫四点水羊汤馆。嗯，明白。后来呢，就是为了拉动这个客单价嘛。你光喝羊

汤一碗 20 块钱。​

说话人 2 09:12​

我理我理解你意思，那个，有个有个叫爱，不知道你听过，他做水煮鱼。他那个那个品牌最开始就是

叫爱水煮鱼，后来他改了叫叫爱水煮鱼川菜。他其实也在通过这种方式换客群和客单价。我觉得这个

呢，因为我现在还不太了解您的这个具体现在的产品，但是我能能从您。您的这个表述上来看，您的

这个体制，产整个企业，甚至文化肯定都是很好的。我们把这个您的案例呢，有一个标准的说法，叫

老牌换新。我们干过很多企业。对，现在卡住了，纠结了。老牌换新，我们有个客户叫银路，你知道

吧？就是他是几十年老品牌了，产品呢也很跟不上时代了，包装就是很老派，大家一看就上个世纪的

产物。​

说话人 1 09:49​

没包装。​

说话人 2 09:50​

哎，对，我们，所以我们呢把他那个，我们的给他做的最大的服务是什么呢？就是保留他原有大家认

识的东西，比方说您的名字，您的那个羊汤。这个东西要把它保留一下，然后第二要放大，然后并且

做新时代的更新。也不是说说您这个门头就一定要大动干戈的要改成我们今天给您看的样子，但是至

少上面的信息呢要可能要重新排列，您的这个品类到底叫什么？比方说我现在目前听见的羊汤辣子鸡

呢，其实是他。还不错的，也挺新颖的一个组合，但是这个东西的它的购买理由它没有成直接呈现出

来。​

说话人 2 10:19​

基于这两个品类，我们要构建什么样的产品结构，锁定多少客单价？其实这个是也是一个问题。我觉

得如果是对您来讲，这方案的价值首先啊，第一个呢就是我们在会课前之前呢，我们有一次线上的访

谈。因为我现在只看了你的门头的照片嘛，在访谈的时候呢，您需要给我们提供您现在两家店的门头

以及菜单儿，一些消费者评价。因为消费者的评价会产生真实的购买理由。​



说话人 1 10:44​

消费者评价能从抖音上能，你们能搜到。​

说话人 2 10:47​

是，对的。对，就是您需要回去把这个整理一下。包括大众点评上，它会有些关键字出现。对，然后

把这个东西呢，我们会从中选出一些我们战略方向，然后基于我们这个战略方向，我们是不是要还干

这个品类？我们是不是还要打这个产品？然后我们再来方案班上想，好了，那基于这样的品类，我们

需要一个什么样的符号？因为您这个名字很好，但是您现在没有符号。是没有符号的，只有一个名

字。那我们可能说给您创立一个羊汤也好，还是辣子鸡也好，我们可能有一个属于你四点水的符号。​

说话人 2 11:16​

这是第一天的这个核心，我们上午会带大家做，带着大家讲课，我们给大家讲这个穷尽的方式，下午

呢会带着大家一起做这个方案。第二天呢是这个话语，这个对您来讲非常关键。越是好的产品，这个

很多人他越不善于讲。很多人就是这个做的很好的产品，做了很多年，就是没有把这个讲出来。是您

刚才给我们提到的，您的这个历史也好，您的这个活羊现杀也好，这些东西都是卖点，都是购买理

由，怎么把它体现，怎么呈现，这是很关键的。​

说话人 2 11:41​

第三就是现有的产品结构，这个产品结构呢，不只是一个招牌菜的事儿，刚才您听王山老师讲课也是

这样的，其实这个招牌菜它有很多提价的方式，不管是分量啊，出品的形式啊，包括这个盛器啊。还

有这个很多东西，因为他他可能涉及到线上推广，比如说你达人来探你的店，这羊汤如果他就是个羊

汤，他跟别人羊汤也一样，那实际推广出去大家还会选价格的。但是我们给很多客户，比方说做那个

虎牙炒鸡，我们把那个容器换了，把锅换了。它就有了符号性，那这样的话在推广里面，基于这个产

品我们做的。​

说话人 1 12:08​

虎牙炒鸡是河南的，是吧？对。​

说话人 2 12:10​

对，他也会有这样的这个。​

说话人 1 12:12​

他现在多少家店？​

说话人 2 12:14​

几几百家。几百家。几百家，具体几百家我不记得了。这么多吗？是，很快的。​

说话人 1 12:19​

他是什么时候开始的？​



说话人 2 12:21​

23 年吧。​

说话人 3 12:22​

23 年找的我们。​

说话人 2 12:23​

二，那就是 22 年， 22 年的时候是几十家，我印象里是。​

说话人 1 12:26​

对。他找你们之前是多少家？​

说话人 2 12:29​

几十家我不记得了，应该是几十家，有几十家。​

说话人 1 12:32​

哦，有点底子。​

说话人 2 12:33​

有点底子，对对对，要不然不不能。​

说话人 1 12:35​

他不可能是0。​

说话人 2 12:36​

对，不是0。嗯，对，然后最后一天我们。​

说话人 1 12:39​

咱们有没有那种，就是从一个单店现在做起来的案例？完。就是像底子像我这样，就很很差的那种。​

说话人 2 12:47​

你说 600 万的业务吗？ 600 万的业务好像没有，因为。​

说话人 3 12:52​

600 万的没有，因为他至少得有个大几千万。​

说话人 2 12:54​

对，他得有个那个东西，才付得起。​

说话人 1 12:56​



600 万的这个流水。我是不是最差的？不是。我都填了，我还犹豫了，我最后。​

说话人 2 13:00​

不是不是不是。​

说话人 1 13:01​

我想填吧。不是不是。不搭边儿，您干了十几年了。来都来了，我心想，看有没有能救一下子。方方

案，找不到好方法，我们就就。方案班，方案班没有那么高的门槛儿。就就闭了，就闭店了，因为那

个赔钱，你想想，赔的没脾气了都。那个老店还能有点儿微利，还能赚个两万多块钱。​

说话人 2 13:20​

就具体那个新店，其实您如果老店能挣钱，新店不挣钱的话，可能是这个店的模型上，或者是整个的

设计上。​

说话人 1 13:26​

现在我心里明白，就是一个是团队不给力，新店现在好人不好招。你就那个营业额，你招那个。​

说话人 2 13:35​

我明白你的意思，管理的方，管理上的问题，这个我们可能没法帮您解决了，就是因为这个方案就算

您上了方案班，它也涉及到回去落地的问题。所以反正方案班的这个价值呢，我给您讲了一下，然后

如果您觉得可以的话呢，您可以带着团队来，我们把这个，把您这个，就您的，比方说那亏钱的店，

我们好好研究一下，就这个店，该怎么弄？​

说话人 1 13:55​

就我问那个小美女，我说是个方案班，是 198000 吗？对。它和 600 万有什么，最大的区别在哪？​

说话人 2 14:04​

198000 是我们带着您做，我们不上手，但是 600 万是我们上手做，您看着就行。​

说话人 1 14:08​

就 198000 把我们教我们去。​

说话人 2 14:11​

对，我们会给，上午讲课下午练，然后上午讲课的时候呢，我们会把我们在做方案时候穷尽这些。​

说话人 1 14:18​

符号也好。我们需要什么条件能上这个班？需要什么条件？​

说话人 2 14:21​

带人来就行。​



说话人 1 14:23​

带几个人？​

说话人 2 14:24​

我们现在的名额是三个，具体其他的名额有调换的话，可以联系我们。​

说话人 1 14:28​

能能学多长时间？​

说话人 2 14:30​

方案班的课程是四天，有一次前期的线上访谈，方案班上完以后，我们有一年的六次线上陪访，这是

六次，每一般是隔两个月一次，或者按照您的时间来。这个线上陪陪访呢，我们就会根据具体的课

题，比方说这个阶段我们讨论这营销日历，我们做什么活动，下个阶段我们推什么新品，下个阶段我

们门店怎么翻新，你做什么推广，是达人推广也好，讲什么话也好，我们会有具体。​

说话人 1 14:52​

有没有招，有教那个招人的技巧吗？​

说话人 2 14:55​

这个我们没有。​

说话人 1 14:56​

我在 boss 上招人儿，招了一年多了，工资给的也不低，就招不到合适的人。​

说话人 2 15:04​

这个就是我们就不是人力的专家了，你这个你不懂了。没事，我们时间差不多。​

说话人 1 15:11​

是吧？行。好。那我再考虑考虑。​

说话人 2 15:17​

行，你再考虑一下。​

说话人 1 15:19​

行，好，得带三个人是吧？​

说话人 2 15:24​

一共是三个名额，你自己。​



说话人 1 15:25​

就是你自己包括。再带两个。​

说话人 2 15:27​

对，最好最好有设计师的话，设计师也一起来。​

说话人 1 15:30​

现在都没有。​


