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文字记录​

说话人 1 00:03​

好，稍等。谢谢。​

说话人 2 00:08​

你先说一下您的业务的情况。​

说话人 1 00:11​

哦，好的，老师，我们是做日本料理的，对，日料。日料。在广州。嗯，在广州这边，那我们现目前

的店铺的分布就是还是以广东的这样大湾区的一个为我们的一个拓店的一个半径。对，那我们现在的

话就是因为之前我们一开始是想要打，就是极致性价比的这样子的日本料理，然后到后面的话呢，我

们就发现，就是说，哦，可能单单产品。它并不足以支撑我们的这样子的一个整体的体验，所以后面

我们在服务啊，包括整个环境上面，我们要花一些功夫。然后面慢慢的，当我们走进第一家商场店之

后，我们就发现我们的顾客从以前一开始的就是年轻的客群，情侣客群，后面就增加有很多的家庭

客。所以后面慢慢慢慢我们就把我们熟食的部分的比例就增加了，所以我们会开始听到有很多顾客反

而是因为觉得摩打跟其他日料的品牌不一样，是因为我们有他们喜欢吃的熟食。对，然后寿司是让他

们感觉饱满足的，肉是厚的。​

说话人 1 01:15​

对，然后另外就是小朋友会吵着要来吃，所以在今年我们就，去年我们想做整个战略的定位的调整的

时候，我们就正式把魔岛的定位为家庭的聚会为我们的主打，然后大概是 80 到 100 的这样子的一个人

均，对。然后围绕着我们的广东的大湾区附近这样去开，那我们现在其实遇到最大的卡点就是老店其

实是一个负增长的情况，然后只有一些新店，那因为我们一直以来对开店的。投入还挺克制的。对，

基本上我们是希望我们能够在 8 个月到 1 年之间去回本，所以我们就会很计算每个品效投入的那样子

的一个投资产出比。那我们现在就是发现我们可能只有开在一些广州附近的一些区域，租金极低，能

够可能去到 3 到 4 个点会比较合适我们，因为我们人力非常的高，我们人力甚至可以去到26。​

说话人 3 02:13​



26。你们是魔打食堂是吧？​

说话人 1 02:15​

哦对，魔打食堂。​

说话人 3 02:16​

挺稳的。嗯，谢谢。主要的地区都在广州。对。一共多少人现在？我们现在20。​

说话人 1 02:22​

哦，20。嗯，现在的话整个深圳市场基本上比较差，所以我们原本有四家深圳店，今年也陆续就到

期，我们就关了两家。​

说话人 3 02:34​

基本上以商场店为主。​

说话人 1 02:35​

嗯，对。​

说话人 4 02:38​

有有门店的门头和这个。​

说话人 1 02:41​

有的。哦，在当点没看到，好，对，门店的门头我们可能比较惭愧，就是因为其实我们这几年，就是

过去其实一开始我们是以那个红色灯笼，还有一些就是比较热闹的氛围，那后面前几年我们自己内部

觉得有点看。腻了，对，然后我们就觉得说，对， low 了，那我们就开始就是可能有一家新店，我们

就找一些外部的设计师去合作，这样子。有个必吃榜，是吧？对对，连续三年有必吃榜。​

说话人 3 03:09​

基本上是商场店为主，是吧？商商场店为主。​

说话人 1 03:12​

啊对，没错没错。​

说话人 3 03:14​

这这这个这个是你们。​

说话人 1 03:15​

这个是我们的正佳店。​

说话人 3 03:17​



这里是拿必吃榜的。开心日料，我打制造。对。你们是这是找的咨询公司做的，还是你们自己弄的？

自己弄的。​

说话人 1 03:23​

我们自己探讨，但是我们今年就是有了家庭，家庭课这个定位之后，我们就把品牌谚语定为就是一家

大小都happy，就都开心。​

说话人 3 03:32​

那你们到底最后用的啥呢？​

说话人 1 03:34​

哎，现在就是一家大小都开心，但是旧的门店没有换。​

说话人 3 03:37​

没有换，那等于没落地。​

说话人 1 03:39​

嗯，是的。​

说话人 3 03:39​

你们这两天上完课以后，觉得这个口号能打多少分？ 100 分满分。​

说话人 1 03:45​

我们今天打了一下，可能就 40 分左右吧。很准。对，因为也没有品牌名，对，也没有品牌名，对。​

说话人 4 03:54​

也没有利益点。​

说话人 1 03:55​

也没有，对，没有一个就是非选不可的。​

说话人 3 03:58​

看来学的还是不错的，你们你们这个未来计划怎么样？​

说话人 1 04:02​

我们其实还是希望说持续的在大湾区附近，然后再到合适喜欢吃日料的地区去开店，比方说像福州啊

这些我们也很想，杭州对，我们也很想来这样子。​

说话人 3 04:14​

你目前是加盟，是吧？没有，直营。我们全是直营。​



说话人 1 04:17​

全是直营，因为因为我们。​

说话人 4 04:19​

店门店多大？​

说话人 1 04:21​

我们平均下来可能现在大概是，两百五到三百平方，但是是因为以前我们开大店会比较多，那后面我

们在，三四百。​

说话人 4 05:03​

你这月营收？月营收？​

说话人 1 05:07​

月。​

说话人 4 05:08​

平均下来吗？月营收吗？对对对对对。啊， 100 到150。对对对。​

说话人 3 05:11​

那很好啊。其实还不错。​

说话人 1 05:13​

嗯，但是我们就各方面的，特别是人力，我们特别高，因为像我们最夸张的时候，一家店可能会用到 

100 人。就是楼面可能要四五十人就餐。​

说话人 3 05:24​

是因为你们出品的。​

说话人 4 05:25​

寿司。​

说话人 1 05:26​

它耗耗人。对，我们的 SKU 比较多。​

说话人 4 05:29​

摆盘呢也比较讲究。​

说话人 3 05:30​



我看到你们写平均利润率是10%。

说话人 1 05:32​

我们有 100 个就是SKU，还没有加饮料。对。对，然后因为我们很多服务的内容，比方说要赤焰呀，

帮顾客去切啊分呐，介绍啊，互动啊，聊天庆生，所以其实我们用到人会比较多。​

说话人 3 05:48​

客单价，就是你们客单价不是特别高，家庭客群很多。刺激他的消费。产品呢，这个比较丰富。​

说话人 1 05:54​

啊对，也复杂。也复杂。​

说话人 4 05:56​

老师看一下我们的。​

说话人 3 05:57​

不够以前高。​

说话人 1 05:58​

小程序的菜单。​

说话人 3 06:01​

你们现在这个卡点是什么？​

说话人 1 06:06​

这个是我们的。​

说话人 3 06:07​

知道卡点。​

说话人 1 06:09​

对，然后就是觉得说，其实可能从对于顾客来说，就是说没有什么非要来我们这里的理由，你觉得没

有一个特别，就是非我们不可的顾客。​

说话人 4 06:21​

就是差异化。​

说话人 3 06:22​

卷那个卷那个菜的创意的。​



说话人 1 06:24​

对，就是网红店，其实我们也会觉得。​

说话人 4 06:26​

而且好像这种店也没有什么特色菜，因为家家店都有这些菜。​

说话人 1 06:31​

啊对，对对，然后有一些可能是我们原本我们首创原创的，但是对。​

说话人 3 06:35​

但是第二天人家就给你模仿了。​

说话人 1 06:36​

对，其他品牌他立马就可以拿过去，就没有什么护城河，然后特别就是说因为可能我们。而且价值很

明确了。对， 12 年多在广州，可能还会有广州本地的顾客有一定的知名度，但确实离开了广州，特别

这一次去到深圳。我们就很明显的发现很多顾客是不知道我们。对。​

说话人 2 06:55​

对，就是可能广州，你说你是卖日料的啊，广州可能知道，因为你在广州待的久了。嗯，是的。我我

我刚刚看了你大众点评上好多家的店，就就就拿这个来说。如果说我我经常吃日料，我也是喜欢吃日

料，如果说我看到这么一个店，我完全不知道这个店是卖日料的。是在卖日料的。你在你你在深圳去

开这么一个店，如果深圳人原来不知道你卖日料的。​

说话人 4 07:20​

没有任何购买。​

说话人 2 07:21​

就是你你你的。而且都不知道是日料。​

说话人 4 07:24​

对对对。都不知道是日料。​

说话人 2 07:27​

所以这这这个其实是有很大提升空间的。就是至少你你卖日料，你得吸引想吃日料的人知道你是卖日

料的。​

说话人 3 07:35​

我刚才都没说完，我知道摩打食堂，但是我不知道你们卖日料。​

说话人 4 07:39​



我刚才刚才你怎么会知道摩打食堂。​

说话人 2 07:41​

那你知道摩打食堂，是知道它什么呢？对对对。​

说话人 3 07:44​

我就知道这个名字。我可能见过你的门头。​

说话人 4 07:46​

我可能在翻那个门头或者是。​

说话人 3 07:48​

我可能对我可能知道因为我在联的时候有可能翻到过，但是但是我就是不知道你们是卖日料的。就这

个很关键，这是个品类的问题，而且包括刚刚你们提到，其实你们家庭客群很多。对对。儿童孩子战

略是个战略，你们的定位到底要不要做家庭，还是做儿子，还儿童，还是做亲子，还是做什么做什

么，跟这个日料我们怎么，还是做平价，这是一个选择，这个战略选择是很关键的，这个有了它，你

的购买理由才会有，甚至于你的符号才会有。​

说话人 1 08:14​

是。​

说话人 3 08:15​

你们现在的这个。​

说话人 4 08:16​

我觉得。我觉得你们是一个目标， 600 万的目标客户。​

说话人 3 08:20​

你们真的应该做，这实话实说。好的。那个那个我们说的银小造，我来的时候才才几， 3000 万。​

说话人 2 08:27​

银小造，对，广州牛杂包。​

说话人 3 08:29​

3000 万，才 7 家店。后边 70 家，品类第一了。​

说话人 4 08:33​

你们可以优先考虑这个，实在犹豫一下，就就就先先。​

说话人 2 08:38​



600 万的就是华与华全程操刀，我们来做，你们等着收方案，然后后面一起落执行。方案班的就是我

们告诉你问题在哪，指导你做，现场方案班。指导你，你们把方案做出来，我们来一起来判断。好。

这 10 天达到一个最优。​

说话人 4 08:55​

一个是解决关键问题，嗯，可能是方案班解决关键问题， 600 万是解决所有问题。不是，你现在这个

店反正现在初初步看，问题已经。当然这是我我们也会觉得你有价值，就是，方案班我觉得也是，能

够立竿见影。​

说话人 3 09:17​

是的，就对你们来讲，首先这个刚才方案班上我们要大家做的这些事情，首先这个符号，你们现在其

实没有符号的。啊对。那就这个名字。对。这个。名字就是我们虎豹。你们如果要做扩张，要做。其

他地方去。那个符号很重要，它会代替那个名字跟消费者沟通，这很关键。那第二个就是那个话语，

你们现在就刚才我讲的，我都不知道你们卖的啥，我也不知道你为什么要去。​

说话人 4 09:40​

我真心觉得啊，这不是这个，就是我们刚刚面了好几个，就可能对你们的价值是最大的。​

说话人 3 09:47​

真的，实话实说。​

说话人 4 09:47​

我们刚才我我在旁听了 5 个以上。​

说话人 3 09:50​

我说，觉得这么说可能不太好啊，就是有的人的企业为啥就是面试，有的人的企业它提炼不出来购买

理由。你们是能的，因为我虽然虽然你们现在都是漂亮话，但是至少他多，他是有有机会的，而且你

们有那么多消费者评价，我们有一个关键来源是从消费者的评价里面，从原话里面来找到这个购买理

由和品牌定义，这很关键。所以如果我们，因为我们这个方案班前期有一个线上访谈。在那次访谈之

前，你们要回去整理一下消费者的评价的访谈的原话，这是评价原话，就他们到底在意的是什么？为

什么来你这儿？为什么没去别人那儿吃？这很关键。这个一定是能找到的。好。然后我们在课上呢，

上午会给大家，就是穷尽的方法。我们到底从哪些维度来选？然后最后你们来做这些方案，然后我们

会现场给你做判断，到底哪个可以，哪个不行。​

说话人 3 10:35​

产品结构也很关键，就是因为你们现在的这个品类没定，产品结构拳头产品也没定。是。到底要怎么

推？这样的叫什么？你们的名字花里胡哨，是吧？就是这名字叫什么？这也很关键。最后一天，我们

这个传播落地呢，是。要把这个所有的应用到这个门店具体的，不管是门头还是还是广告上，要有一

个产产品展，你们团队有设计师吧？有。带着设计师来，好。现场做出来。越快越好，为什么呢？因

为我们第四天会请设计总监在现场。好。如果你们做的快，他就可以上手帮你们改一下。好。好的。



对，如果，但是因为我们之前有做，就可能是很慢，到最后没出来那个，就是特别能直接改的东西。

他他就可能就没法直接有那么大的效果。​

说话人 1 11:14​

好的。对。明白。​

说话人 3 11:16​

价值是非常明确，而且包括后边我们有六次的双月的这个经营会。你们涉及到，应该会涉及到大量的

产品推广上新。对，我们是两个月一次。好的。你们上新的这个产品的名字、海报画面、推广话语，

我们可以帮你把控。好。​

说话人 4 11:32​

这很关键。包括开店，开新店的定位计划，都可以帮你看。你这个店怎么装修的方案。​

说话人 3 11:38​

所以让你考虑考虑 600 万。​

说话人 1 11:39​

好，收到。​

说话人 3 11:47​

您看 600 万是怎么干的，那那不一样的。 20 万是我们看着你们干。你们坐着看我看。​

说话人 1 11:55​

好的，明白，好，谢谢老师。​

说话人 3 11:59​

还有其他问题吗？​

说话人 1 12:00​

嗯，没了。没了，可能就。​

说话人 4 12:02​

先这样，到时候发个慢镜。​

说话人 1 12:03​

好好，谢谢老师。​

说话人 3 12:05​



其实我们以以前是有日料的品类的，但是后因为疫情，因为核废水的事件，我们把这都删掉了，就不

敢要有。​

说话人 1 12:13​

就是会引起那个民众的反感。对，就是主要是有那个。​

说话人 4 12:15​

其实可以换其他的词，我举个例子，现在有一个品类，比如叫中国寿司。打个比方，你看其实还是寿

司。加个中国，多开发几个麻辣的。手寿司。它就它就是叫中国寿司，我好不说了啊。好，明白明

白，好，好，谢谢老师。​

说话人 1 12:35​

好，发个慢镜。好，拜拜。拜拜。谢谢。​


