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关键词​

品牌  餐饮  砀山  运营  品类  商务  门店  理由  合肥  消费者  顾客  品质  关键  印象  体

系  朋友  老板  底子基础  ​

文字记录​

说话人 1 00:00​

快速说一下您的公司的业务，遇到的。​

说话人 2 00:03​

餐饮，我在本地县城，我是在砀山县。我们在本地已经做到头部了。嗯，砀山。对。目前是有一个综

合性酒店，以婚宴和住宿为主。然后还有五家社会餐饮门店，是商务宴请为主。​

说话人 1 00:22​

商务宴请。​

说话人 2 00:22​

对，因为现在的市场一个禁酒令，还有一个消费疲软，所以说我们的下滑的也比较厉害。​

说话人 3 00:31​

品牌名叫什么？​

说话人 2 00:32​

友荣。​

说话人 1 00:33​

友荣。​

说话人 2 00:34​

下滑 30% 到40%。对。​

说话人 1 00:36​

有有照片吗？可以看一下吗？​



说话人 2 00:39​

有介绍。照片我我没带来，做了一个，我们自己品牌，我让下面文员做了一个 PPT 吧。​

说话人 1 00:48​

嗯，好，你看一下。看一下。好，行。友荣饭店。​

说话人 2 00:55​

在我手机上看，好看一点，可以展示大一点。卡掉了。​

说话人 1 01:02​

这个礼宴中心是在和饭店是一起的吗？​

说话人 2 01:06​

是，他是。​

说话人 1 01:07​

天禧礼宴中心。​

说话人 2 01:09​

是的。​

说话人 1 01:11​

商务宴请，有想过什么样的一些解决的办法？​

说话人 2 01:22​

解决的办法我们现在，之前餐饮我们也跟着餐饮，就是一个机构叫中诚伟业，也是培训的公司吧，一

直跟着他们去学习，学习了两年，现在我们和宴纳百川也是做餐饮陪跑的，和他达成了一个深度合

作。他们也是安排老师住企。来帮我们做运营。​

说话人 1 01:49​

嗯，他们现在给了些什么招吗？​

说话人 2 01:53​

忠诚伟业都是理论。然后燕霸百川是他有驻店的经理。然后还有正常情况下都是 1 到 3 个人在我们企

业。就是陪跑，他等于是帮我们整个的运营，是总经理的职位。​

说话人 3 02:10​

有用吗？​



说话人 2 02:12​

7月 3 号才来。有用肯定有用，毕竟他们是专业的，他们对于我我们来说，精细化的运营，可能会比我

们要强一点。但是真正的像我们华宇华的这种品牌的思维，他们还是欠缺。​

说话人 3 02:30​

所以他们主要是内部的运营上面。​

说话人 2 02:32​

对，他只是说管理，但是你要是说战略方向吧，可能还是会有欠缺。​

说话人 1 02:38​

嗯，你听了这几天课，觉得有些什么想法吗？可以做哪些？​

说话人 2 02:44​

品牌嘛，一直做的都是品牌。我这个店开的是 19 年年底才开始做的，因为我本身是做互联网行业的，

是做美团的代理商，这等于是我的副业。但是做了之后就丢不开了，因为越开越多，也变成一个重资

产了。像这最后一个店都投了大概五六千万。所以说也放不下了。必须要深耕了，要亲自来下场来做

这个事儿了。​

说话人 1 03:09​

一共有几个店？​

说话人 2 03:10​

我们现在有六家门店了。都是这种商务宴请的。不是，对，有一个有一个店是做大众消费的，人均很

低，它是另外一个品类，是地锅店。​

说话人 1 03:24​

嗯，那那个现在生意怎么样？​

说话人 2 03:27​

那个现在反正生意都不都不太好，整体拉下来的话是有两个店是亏钱的，其他的是赚钱的。​

说话人 1 03:38​

那就是商务宴请那个即便是下滑，他还是挣钱的。​

说话人 2 03:43​

对，挣的很少了，一年挣个几十万。​

说话人 3 03:46​

那个有容，您那个一家店的面积平均多大？​



说话人 2 03:51​

最小的是 600 多平方， 800 多，1300、1400，然后这个礼宴中心是1万8。​

说话人 3 03:58​

哦，有容的客单价是多少？​

说话人 2 04:02​

客单价每个店它的虽然都是商务宴请，但是还是不一样，有的是80，有的是100，还有一个会所性质的

是两三百。在我们本地，我们给人的印象就是友龙品质好，菜好，就是贵，一个字就是贵。但是现在

贵的市场已经变得很小了。不好做。对，不好做。另外主要是我们一开始好多的就是政府单位会去，

现在没有市场。​

说话人 1 04:32​

进酒店。对。​

说话人 3 04:34​

那你们这个贵。消费者怎么评价你就为什么贵呢？​

说话人 2 04:40​

单价上就贵。​

说话人 3 04:41​

就是为什么单价比别人贵？​

说话人 2 04:43​

为什么？品质好呗。​

说话人 1 04:48​

什么？我们用的。再具体一点。​

说话人 2 04:50​

再具体的一点，我们用的原材料也要好，包括一些菜品啊，是其他店没有的。对，我们的食材，我会

经常带着厨师们去全国各地去找食材。对。​

说话人 3 05:03​

这些这些宣传的这个点，你给我写在我们的门店的菜单儿啊，或者说宣传语里面，有有有提提前。​

说话人 2 05:11​



并没有，但是也有一部分。也有一部分，我对这个品牌，打造品牌还是有一点想法的，只是说没有认

真的去做。​

说话人 1 05:22​

就是消费者其实并不知道你这些贵的背后的价值。​

说话人 2 05:25​

对，他只知道贵，但是有一部分人，就是真正的，就是那种高净值，或者是高知人群，懂的他会懂，

他会知道我们家为什么这么贵，他的差别在在哪里，但是大部分人，他是不知道的，他只知道同样一

道菜，他家的就是贵。​

说话人 1 05:42​

这这是个问题。那你觉得如果这个。购买理由塑造好之后，能够传递出去，给到这些消费者，他们会

不会愿意，诶，接受这个，你这个贵的这个？​

说话人 2 05:52​

愿意。愿意。消费者他不是消费降级，他是愿意为他。认为值的东西去买单。对。​

说话人 3 06:00​

嗯，是的，这就他定了。​

说话人 1 06:02​

对，那其实你核心是要围绕你这个贵的背后的这套购买理由和价值，要把它提炼和梳理出来。​

说话人 2 06:11​

就像老师讲的，被看见，要让他们被知道。是的。是的。还是还是一个宣传嘛。对。​

说话人 3 06:18​

你在当地做多少年？​

说话人 2 06:19​

19 年年底啊， 6 年了。​

说话人 3 06:21​

6 年了，也一定也有一定基础，这个名字也还好。​

说话人 2 06:25​

啊对，还有我们的slogan，我一直还想给老师看一下，一开始叫朋友情谊浓，请客到友荣。朋友情谊

浓，请客到友荣。后来我就想，是不是太长了？不好记，但是我也问了，咨询了很多身边的朋友啊，



他们就是让他们也去咨询了，他都说这个 slogan 很好，但是我现在又想。因为我最近改了一下，叫吃

好饭，到有容，或者我一直在推销，或者是去有容。也是想把这个slogan，改的更简短一些。​

说话人 1 07:00​

嗯，是这样的，这两句啊，现在就是吃好饭到友荣啊，它没价值。就是你换成后面换成任何一个品

牌，都可以，到王荣到张荣都可以，因为这句话里面它不包含价值，它只有一个行动指令。啥意思？

然后前面那句呢，它是这样的，就是感觉押韵啊，朗朗上口啊，就跟那个原来那个我们说巴马，有情

有义有巴马，是一样的，就是它也不产生具体的购买理由价值。我我们刚才其实梳理说就是您这个为

什么友荣贵？品质好，背后其实是有一套您的产品科学和价值体系的。对。其实是要把这个提炼出

来，有一根针能够提出来，扎到这个顾客的这个认知当中。​

说话人 2 07:45​

是，你包括我们用的油都是非转基因，你正常情况下，餐饮店在我们县城最起码只有我们一家这么

用。​

说话人 1 07:53​

对呀，就是你你。​

说话人 2 07:54​

顾客看不到你用的东西，你用的调料再再好，顾客看不到是这一种。​

说话人 1 07:57​

对呀，你花了钱，他只看到贵的价格，他没有，没有让他感受到为什么这么贵。对。其实您的这个提

升的空间很大。因为我感觉您的底子基础是很好的。而且是你花了很多心思，已经把这个，基础做的

很好了。基础很好，只是这个价值感没有传达到这个顾客上。​

说话人 3 08:20​

未来还有拓拓扩张计划吗？​

说话人 2 08:22​

有，一直是准备在合肥。我就进军合肥。​

说话人 3 08:28​

是不是竞争会压力会大一点？你是说本地。比方说你再进入合肥，它是县级机构。​

说话人 2 08:33​

我我是本地，是因为空间就这么大，是一个小县城，我们县城就常住人口，县城常住人口才十几万，

它的整个体量就在那里放着，另外，已经做成全民公敌了，没意义在这地方。而都是。餐饮同行见了

我，我不参加他们，因为我和他们不是一个圈子的。我不会做饭，我连菜我都分不清。所以，好多人

也也也都敌对我，不想在这做了。​



说话人 3 09:01​

对。走向更大市场，这个是可以的。​

说话人 2 09:02​

对，在合肥的资源更好，你包括无论是从政府资源，各方面的资源更好。​

说话人 3 09:07​

所以这个时间点其实挺关键的，因为您这个底子是不错的，有荣字，名字也都不错。​

说话人 2 09:12​

嗯，这也也注册商标了。注册商标，对，这都很好。​

说话人 1 09:15​

就是而且你这个荣字啊，荣字辈啊，新荣记也荣字辈。​

说话人 3 09:18​

我刚才看你就什么新荣记荣小馆儿，我就想到那个。​

说话人 1 09:20​

就是就是保持这个。偏高端的这种调性。​

说话人 2 09:23​

对。我们还做了一个品牌叫梨园走地鸡，我是把它打造，想成为一个当地的。因为每个地方都有，招

牌菜，我们那个地方没有一个公认的招牌菜。把梨园走地鸡打造成一个本地的招牌菜。​

说话人 1 09:38​

这个想法很好。​

说话人 3 09:40​

你的战略还是挺清晰的，我觉得现在涉及到就是怎么把它落地。我觉得这个，因为你也听了我们的课

程了，首先是刚才基于您讲的呢，我们刚才提到整个的话语体系，那套东西对您来讲应该价值非常

大，它传播出去以后呢，我们先暂且不论获客的事儿，至少是客单价，让消费者知道我们会的价值所

在，这很关键，你的推未来推广上，这也很关键。然后您，因为您提到要走向这个大市场，比方说去

合肥，那我们这个品牌整体的这个形象也很关键。因为您您刚才应该给我看的里面好像没有您的符

号，就只有一个字标，是不有龙两个字。对，是。对，没有一个符号，因为这个符号呢，它有可能来

自于您的品类或者是战略。​

说话人 2 10:20​



之前也都做过，做过很多，我都不满意，包括我们就是天级礼宴中心，也是设计的logo，像一个蝴蝶

形状的，各种各样的，没有统一的标识，我今天就是听了这个课之后，我就觉得，就是需要统一。​

说话人 3 10:33​

是的，他有可能，因为现在对您了解不多，不知道给，不能给您明确建议，就比方说他有可能来自于

您的品类，来自于您的提炼出购买理由的这个价值，来自于这些东西。或者来自于您的地标，或者怎

么着都可能。那我们在方案班上呢，会给您穷尽的方法。然后我们把这个方法都都想出来之后，我们

现场会帮您做判断，会帮您选一个这个符号下去。然后这个符号有了，购买体系理由，这个购买体

系，购买理由的体系有了。第三个就是产品结构，因为刚才您提的一个挺关键的点，就是您有一些别

人没有的菜，包括您本地是没有招牌菜的。​

说话人 2 11:07​

这都是机会。​

说话人 3 11:08​

这是很大的机会。​

说话人 2 11:09​

我们现在这个梨园走地鸡也变成，只要是外地人来，就是本地朋友请吃饭，一定到我们这个店。对

的。对，已经是做到这个地方了，因为没有嘛，我们先抢占的这个，所以我们的有两个店，梨园走地

鸡，装修上面也都有slogan，就是，砀山人的招牌菜，我们率先喊出来，砀山人的招牌菜，另外就是

砀山人情，砀山味，也会做一些东西。​

说话人 1 11:35​

梨园走地鸡门店有照片吗？​

说话人 3 11:37​

是是是品注注注册商标还是什么？​

说话人 2 11:39​

没有。没有，这个注册不下来，因为梨园两个字。​

说话人 3 11:42​

啊其实你打的是品类名。​

说话人 2 11:44​

对，反正因为小县城这个管控也没有那么严，也也不是说。​

说话人 1 11:48​

那你。​



说话人 2 11:50​

如如果走以后的这种隐患，以后再说，我们先。​

说话人 1 11:53​

前面要加品牌名。​

说话人 3 11:54​

这个也是很大一个。​

说话人 2 11:55​

对，要加品牌名。​

说话人 3 11:56​

就是我在你旁边开一个一模一样的店，你拿我没办法。​

说话人 2 11:59​

到小县城不存在这种问题。​

说话人 3 12:01​

我们只是举，因为你将来还要去大市场，对，但是这个是这样的，就是我们方案班是会聚焦一个品牌

来做，但是这套方法呢，您可以另外一个品牌也可以用，我们方案班会选一个这样，我们前期方案班

之前会有一个线上访谈，然后我们会做一个选择，包括您，我相信您也有倾向，对，我们会做一个选

择，哪一个品牌来做，然后我们会需要一些相关资料，我们销售销售经理会跟您要。​

说话人 2 12:24​

这个到时候我还得回去慎重考虑一下，因为我们现在就是等于是多线运营，但是做的又又都不好，又

都不差。就是卡在这个不上不下。​

说话人 3 12:35​

这个资源聚焦也是一个很关键的问题。​

说话人 1 12:37​

对，您考考虑一下这个权重，反正听下来呢，友荣就是做完那套改善之后，它的提升还是蛮大的，能

够得到的提升会更大一点。​

说话人 2 12:47​

我我们的就是品牌知名度，在本地已经是第一了，就是提到餐饮品牌，你就是坐个出租车去，去哪里

去吃呀，或者干嘛的，去友荣就是有面子。一开始我做这个店，第一个开始做的店就是。因为我不是

餐饮人啊，我就想自己有个吃饭的地方。但是又要有高标准的地方，所以做了这一个品牌。一直就延



续了高标准，所以对给人的印象就是，他家虽然好，但是就贵，一般老百姓去吃饭就是说，没有重要

的事不会到我们店去吃的。但是有重要的事一定到我们店去吃，就是这种。​

说话人 3 13:22​

知名度永远都不够。对，是的。我们每，我们电视很多人都说自己知名度。​

说话人 2 13:28​

那对。还有很多人，我以为也是这样的，后来就发现有很多人还是不知道。​

说话人 3 13:32​

而且他知道你他也没去过很多人。​

说话人 2 13:33​

对，有很多人没去过，他们对我们的印象。就是贵。​

说话人 3 13:37​

是的，所以要把这套东西，就是话语打打通。​

说话人 1 13:41​

知道贵，但是给他一个理由，就是贵不贵我都得去试试。​

说话人 2 13:43​

还有还有就是有竞争对手啊，一开始他是个老品牌了，都干了都 20 多年了。他在外面，他有口碑积

累，然后他的他的手段嘛也是很下作的，就是应该举报呀，就是，还专门找了一批人在外面，就是说

我们的菜不好吃，就是这种。因为我我没有和他用这种手段和他竞争，我还是该怎么做我就做。做好

自己的事。到回头我就想这个，怎么一般要抬高自己，我也得顺便把他给打下去。​

说话人 1 14:17​

嗯，不用管他。先不用管他，我觉得对，先把自己的价值表达出来。把把自己的价值表达出来，嗯，

对，嗯，对。​

说话人 3 14:24​

那是我们时间差不多了。好，​

说话人 1 14:26​

好，​

说话人 2 14:28​

行，谢谢啊。嗯好。​



说话人 4 14:33​

下一位等一个人。行。​

说话人 4 14:45​

这种老板，我觉得这个怎么说呢？你们也可以谈分析了，就是属于骄傲的老板。要打服。或者可以这

么认为，刚刚在庆一那边也说。所有老板进来先打服。每个老板，哪怕挣 100 万老板。​


