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说话人 1 00:00
景布置。还有。超市内的。对，超市内。还有一个就是商品的陈列跟美陈。就这几个，就是我们之前基本都是在做落地。对，只做落地的这个板块。

夏鸣阳 00:12
然后你刚刚说想要现在要转型去做。

说话人 1 00:15
不是转型，是增加这个。增加。就做，就想从品牌这个。方向在，先做品牌，再做落地，是这个意思。

夏鸣阳 00:25
啊，先做，哦，对对对，有点有点像我们上一个方案班有个学员。他原本是做小红书的。他的，他也他也是乙方，相当于他做小红书，他负责广告的投放。他相当于客户找了他，他提供内容和执行。广告的投的执行。他后来自己在，他说想。前端增加品牌策划的服务。

说话人 1 00:49
对。

夏鸣阳 00:50
然后他找，他已经是我们方案班学员了，他找我们就是因为他想跟华与华学这套。就是品牌策划那个怎么做？哎，对。相当于找我们想要持续的陪跑一年来学我们的这套方法。你大大概也是类似这样的逻辑下来。

说话人 1 01:08
对，但是都是这样。

夏鸣阳 01:09
对对对。对。那其实我讲一下我们跟他跟他的服务，就首先是因为他其实服务很，也服务很多的客户。大小客户加起来一年几百个，用来做小红书的广告。对。然后他原先是叫做小红书、 B 站、知乎。什么金牌头部广告服务商，大概这样的。找我们之后呢，给他一个新的一个定位策划，叫做品牌策划加内容加广告执行三位一体的，三位一体的平台诶，内容平台服务商，因为他主要是做小红书、 B 站和知乎，他是内容平台。

夏鸣阳 02:00
内容。所以我们给他有个重新的定位。定义。给他打磨了一套，因为他去见客户嘛。他重新讲他的这套定位和话语体系，我们给他打造了一套销售的话语体系。包括他见客户的PPT。怎么去讲？这都是我们帮他去共同打磨出来的。然后以及他的案例，他有很多的服务的案例。他以前就是讲广告投放的那些内容，现在我们相当于挑选他几个经典案例，给他重新梳理案例怎么去跟客户讲。来提高他签单的这种成功率。相当于把他的销售体系又给他磨了一遍。以及现在还在给他做公司的展厅的这个规划。让他就是客户来到公司展厅参观，相当于来到他自己的品牌到场了。看一下，诶，他们能提供的服务是什么？这样能提升他，因为他做那个品牌之后他涨价。原来是拿返点，他现在那个他要单独收费。

说话人 1 02:58
对对对。

夏鸣阳 02:59
他是，大概整个这样一个模式，就他也是来华与华看了之后，在我们公司参观到场整个看完之后，嗯，我觉得就应该学华与华这套方法。

说话人 1 03:08
啊，对。对，就我们今年已也已经开始在做，我们现在已经在做的是什么呢？可能就是做这个 IP 啊。 IP 的运用到场景里面啊，品牌的企业文化。

夏鸣阳 03:24
是你们自己的 IP 还是？

说话人 1 03:26
对，帮他们在做，就帮超市在做，对对对，帮超市在做。其实我们现在因为我要做这个事，其实我是请了一个专业的这种品牌总监嘛。啊，对，请了一个这个，也在做。所以因为之前我对品牌的理解不够。所以我是要来学这这一块。是。

夏鸣阳 03:46
对对对。你找对了，学华与华是我们，学品牌，你找华与华是最全面，最最正宗的。

说话人 2 03:56
不走弯路。

说话人 1 03:57
因为你们有策略，有营销各方面，其实我们一般超市做。现在很多超市也在做自己的自有品，对，就是他要开发自己，对对对对对。

夏鸣阳 04:06
我们华与华两个客户，一个好想来，

说话人 2 04:09
一个折扣店，

夏鸣阳 04:11
然后现在同时还服务那个美团的快乐猴。

说话人 2 04:14
啊，快乐猴也是你们的。

夏鸣阳 04:15
对，我们也在服务，他的新的形象马上要要要出来了，我们刚刚提完了，包括整个店面的，就您说的整个店面的设计，那套话语体系，视觉系统怎么在店里面呈现？马马上会有亮相。好想来那套也是我们做的。

说话人 1 04:32
啊，好想来。

夏鸣阳 04:33
包括现在 PP 产品。 PP 产品的开发，因为确实很多现在有自己渠道的，像山姆那就不说了，像沃尔玛沃吉鲜现在做的非常好。啊对。美团也在大力在做这个事。

说话人 1 04:45
对，很多，其实我们国内很多，以前这种地方的这种叫小连锁，大家都在学，因为胖东来的影响。对。对，大家都往这个方向在做，所以我觉得我们是有机会在这个方面做。

夏鸣阳 04:58
是，其实。其实你跟像您跟华与华学的就是，核心就是，比如说这一年的年度陪跑陪跑的这个服务里面，方案班那个四天，然后年度陪跑，就是相当于就是学华与华的这套方法。你其实就是相当于能够贴身学习。深入贴身学习华与华的这套方法。然后学会之后，你怎么去赋能到你的这些下游的客户？相当于提升你自己的这个服务的能力。核心这。

蒋乘澍 05:30
你你们做这个超市设计的这个板块，竞品多吗？

说话人 1 05:35
就是说。跟你的对手同行，对，你的同行。就是我们之前这种服务内容的就很多。但是真正在做品牌角度去做，嗯，基本很少。是这样。所以我们现在，就算还没有学华与华之前，我们现在也在收设计费 20 万也在收。对，就我们现在可能服务的内容。还不够，就是比如说在，他现在不是开发很多自有品牌，很多 IP 的这种营销场地。

蒋乘澍 06:04
场地开发。那那那你这个做了品牌咨询以后，准备收多少钱？你做了品牌咨询以后，准备收多少钱？

说话人 1 06:11
现在我们品牌总监给我们定是 50 万。

蒋乘澍 06:14
一年吗？

说话人 1 06:16
不是，我们是按项目数。按项目。

蒋乘澍 06:18
那比如三四个月一个项目。

说话人 1 06:20
一两个月吧。一两个月一个项目。因为项目的话就是一个品牌，它可能每年开五六个这种。这种新店，我们按项目来。

蒋乘澍 06:29
这个这个一是价格高了以后，他对你的能力要求是跨越式。就是。就是对纯的纯设计层面的话，其实就落地嘛，你刚才讲，但是品牌层面它涉及到非常多的东西。

说话人 1 06:41
啊对。

蒋乘澍 06:41
因为它千丝万缕跟战略都相关，这个客户的要求会极高，他不是说从 20 万到 50 万，不是翻一倍这么简单。对。第二是如果一旦你进入品牌咨询这个领域，你的竞争对手会变得更强。就是比如说我们。是。对，包括很多学我们的，因为我们自己很，有很多，我们自己很多同行来学，有他们组团来学华与华方法。

说话人 1 07:01
对，我也看到。

蒋乘澍 07:02
对，然后他们都是在各地都是龙头。他们的费用可能比你刚才提的还要高，但是他们在当地生存，在这几年因为大环境不好，就是我们我们其实也受影响，他们也都不太好，所以说在那个时候反而更需要体系化的能力。

说话人 1 07:17
对，其实我们有个优势是什么？因为我们落地嘛，我们先是做落地的，然后再做个这个吧，就是我们落地，我们团队。

蒋乘澍 07:26
对，这是你的优势，我觉得这个就可以在你们的这个产品的购买理由里，把把它打磨出来。

说话人 1 07:31
嗯，对呀。

蒋乘澍 07:31
你就像我们给那刚才提到的个内容服务商，他那套东西到底怎么讲？这很关键。那个老板当时现场特别兴奋，我们当时跟他聊到晚上 10 点多。

夏鸣阳 07:42
就是最后就是，因为他做内容营销嘛。其实关键是叫爆点营销。然后他提了一句销售的话语叫做，不给返点。只给爆点。

蒋乘澍 07:53
他从来没想过这个。

夏鸣阳 07:53
意思就是原先他那些广告那些投放是要给返点的嘛。他想新设这个业务，其实其实相当于品牌策划嘛。核心就是抓内容爆点。我们给他说叫只给，只给爆点，不给返点。就是因为其实本质上他的客户要的是内容的爆点。倒不是说返点那些该投放投流，那些该有的还是有。品牌策划这块。要的核心是暴利。所以这句话出来之后特别打动。

蒋乘澍 08:20
对，而且他那个东西别的品牌策划公司给不了，可是我们给的就不是那东西，别的我们那些同行他也给不了，只有他能给。所以他特别兴奋，他没没想过他生意可以做这么做。嗯，我觉得您的这个做的这个垂类，大概有点有点类似。思路是一样的。对。

说话人 1 08:36
有点类似。

夏鸣阳 08:37
都是都是从执行刚开始做，然后想往前端再再跨一步，增加这个这个品牌的。

蒋乘澍 08:43
提升溢价，然后提升服务内容质量。

说话人 1 08:45
对，因为我们像我们之前做工，就是落地的话是属于有一些是工程嘛。工程方面的话呢，我们这种欠款特多。自己涉及的工程，就欠款多了嘛。所以我们想的是，如果现在，你看我们现在虽然是收费不高，但是起码我们先收钱后做事嘛，我觉得这个就挺。就挺好。

夏鸣阳 09:07
对啊。对。

说话人 2 09:08
对。

夏鸣阳 09:11
可以。行。

说话人 1 09:13
就是，我我是这样子的，就是我不还，我请了一个品牌总监，其实我跟他这个，因为以前公司是没有这个板块。我跟他是合伙这个。我觉得这次来听了之后呢，我觉得，因为我来听是另一个同事。就我另一个同事，因为我们有个新媒体部嘛。就负责 ip 啊，负责我们整个公司。是他推荐我来，他也是在学这个。对，然后现在这个品牌总监呢，他可能理解，就是可能不太了解你们，估计是，也之前也也去看，但是他没有深入了解。我想让他也过来听一次。

蒋乘澍 09:53
我我们那个方案班里是包含落地班的名额的。

说话人 1 09:56
啊，也包含是吧？

蒋乘澍 09:57
对，对，包含几个名字，然后你可以让他先。先来上落地班，或者你带团队一起来上落地班，上完落地班之后再参加落地班之后的方案班。

夏鸣阳 10:05
这样会效果更好。

蒋乘澍 10:06
对，我们有好多客户都是这样。

夏鸣阳 10:08
我们对你报方案班，方案班 10 月 15 号有一期，然后 11 月份也有方案班，就那 4 天的，然后我们建议你最好是 10 月底在上海有一场落地班，就像这几天的这个课叫落地班，你带着他再来参加一下复训一下，然后你参加 11 月份的方案班，这样会感受。

说话人 1 10:29
现今天这个叫落地班吗？

夏鸣阳 10:30
今天这个叫落地班。然后 4 天方案班就是说那个 4 天时间。有明确的课题，我们带着出方案。这个叫方案班。其实我听下来，您的这个更适合就是我们年度的一年。陪跑。是。您相当于您贴身深度学习华与华方法。然后掌握这套能力方法之后，怎么去赋能你的下游客户？关键还是这个。然后四天方案班其实核心产出的就是，您增加这套这个新的业务之后，怎么去跟您的客户去传递传达这个价值？核心是成这。

说话人 1 11:14
我觉得更重要的就是如何提升我们的能力吧，对，我觉得这个很重要，对，因为本来我们也服务了很多家超市嘛，本来信任度就在，就是现在就是如何帮他把我们服务的内容做好，我觉得很重要。

夏鸣阳 11:31
对。对。后面再，反正再，你参加方案班，然后后面有机会给你们讲讲我们怎么服务好想来，怎么服务像美团快乐猴。这种以及更更多线下门店，连锁门店这类这类的案例。

说话人 1 11:44
嗯，就快乐快乐猴，你们就是他现在开的项目，我觉得也就是那样。

夏鸣阳 11:49
他现在还，我们新的还没出来。还没出来。方案，对。应该这两个月就能出来了。

说话人 1 11:55
哦，因为我看他已经在快速在拓店了。

夏鸣阳 11:57
对，在拓店了，所以他也找我们。

说话人 1 12:00
像这种就很厉害了。那他资本开店就快嘛。对。嗯，行啊，那我们聊一下。好。好。跟我们这个总监聊一下。

夏鸣阳 12:12
对，包括那个产品开发，因为你服务这些线下零售，他要做 PB 品牌的。对对对对。他肯定有产品开发的这个内容，产品开发也是我们很大的一个课程的内容。

说话人 1 12:22
对，其实我我昨天听我就觉得很有意思，就产品开发这个，我觉得这也是我们如果说后来未来想做这种。超市做品牌的，我觉得这个也是一个突破口。

夏鸣阳 12:35
嗯，我觉得。好好，行，OK。

说话人 1 12:37
行，好，谢谢。

蒋乘澍 12:39
好，拜拜。
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