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龚赚赚 00:00​

然后呢，我先首先介绍一下我们，以及我的需求是什么？嗯好。然后我们合作能达到什么样的一个效

果？这样沟通可能更高效。好，嗯。我们是做这个酒吧、清吧的。我们在常州。八九年下来呢，就是

持续的排队。产品结构呢，是以酒水为主，西餐为辅。我们的菜品呢，有自己的央厨供应链。酒水

呢，现在呢，今年也就是，自己品牌的酒水也生也生产了。顾客的主流客群是 18 岁到 35 岁的年轻客

群。在常州本地呢，几乎没有竞争对手。​

周庆一 00:37​

OK。​

龚赚赚 00:40​

去年还是前年。我们去了三线城市。去做尝试。失败了。三线城市的年轻人，以及他们的消费收入。

可能觉得就是我们的价格过高。我们立马扭头去了南京。到了南京以后呢，我发现有客群，但是精准

客户群没有抓住。然后也没有像常州这么火爆。所以我就进南京之前呢，我们把品牌名做了一个升

级。其实首先我们先，应该是先找了你们公司。我们那个就中欧校友推荐的嘛，先找到你们了。但你

们那个费用太高了，哈哈，我们扭屁股就走了，哈哈哈。然后我们原来叫 32 life。然后现在呢，也是

找了第三方公司。然后就叫了L32。我改了，品牌名啊，包括语系呀，包括 VI 呀，然后一套也都做

了。对。做了以后呢，就现在在这个南京市场上，就是没有达到预期。然后就是如果是。我们这个合

作的话，嗯，就是我大概的需求就是，嗯，可能从顶层设计的。品牌这块，嗯，我可以放一放。对你

们来说，我可能我现在先把南京这个市场，怎么把我打下来？​

周庆一 01:58​

嗯，你现在门店的照片我看一下，有吗？门头的照片，嗯。​

说话人 3 02:02​

视频也可以给他看。​



龚赚赚 02:04​

看哪个店？​

周庆一 02:06​

都可以，就那个你做的比较成功的店，我看一下现在。成，​

周庆一 02:25​

你为什么南京那个店你没有成那个呢？觉得不达预期呢？你觉得核心跟常州有什么区别？​

龚赚赚 02:34​

嗯，客户群没有精准的抓住，因为我们打的是，这个是页面。​

周庆一 02:40​

嗯，我大概了解，嗯嗯。​

龚赚赚 02:52​

南京可能装修我还请了，还算是比较知名的一个设计师。​

周庆一 02:57​

嗯，然后就这个是吧？多少平啊？​

龚赚赚 02:59​

这个有 1000 平。​

周庆一 03:00​

1000 平。​

龚赚赚 03:02​

这不是，这是常州的。对，找你们合作呢，就是拿南京做试点。暂时不用顶层品牌设计。通过这次方

案，班啊，先把南京打爆。所以我们合作期望就是效果要清晰一点。嗯，好。​

周庆一 03:22​

你觉得不用品牌顶层设计，我就具体来说，其实这两天你觉得南京你没有达到预期，核心要解决的，

你觉得卡点在哪？没有找到，你现在找到一个核心问题，没有找到精准人群，没有找精准人群是哪里

出现问题呢？你自己觉得。​

龚赚赚 03:38​

宣传这块。​

周庆一 03:39​



宣传这块。​

龚赚赚 03:40​

宣传这块存在的一个是，你一个新的品牌。到一个新的城市去打的话，我们第一周就请了有 100 个网

红。因为我们属于网红店嘛。对。按道理来说的话， 100 个网红下去。虽然南京属于一线城市，市场

很大。它会溅起一点水花。但是实际上过来消费的都是周边，嗯， 2 公里以内。可能住在周边的。辐

射范围不广。我们在这个阳台拉小提琴。武汉的苏梅你们听过没？没有。没有是吧？就比较非常火的

一个一个网红的，也是个打卡点。我们就通过这个，在二楼有个阳台嘛。去拉小提琴。正常来说路过

的人都会拍个照嘛。发个朋友圈嘛。所以这种宣传宣传速度应该很快。但是发现不行。就在传播这一

块，那。你说他生意不好吧，他也还行。但是不是像说就是这么火爆，那我们也去先进入市场前，我

们肯定也去先研究了竞品嘛。那竞品的这个就是，都是我的周边，因为在新街口嘛。我在最核心的位

置。就新街口最最中心的一个十字路口。​

周庆一 04:50​

有流量。​

龚赚赚 04:51​

超级流量。就是你晚上凌晨几，随时去。全是人山人海。按道理来说，这样的对于品牌曝光的话已

经。足够。做大了。对。所以我就迷茫了。我不知道问题在哪。​

周庆一 05:04​

OK。南京那个门店，我看一下那个门店。​

周庆一 05:17​

你们原先做成功的，在常州你们酒吧清吧的核心的价值点是什么？​

龚赚赚 05:27​

其实我们没有自己的，比方说产品，因为我，我觉得我们就是搬运工嘛。因为酒水的话，可能都是用

进口的品牌酒水。也是做精酿。但后来呢，可能就是结合的什么，威士忌呀。鸡尾酒啊，同时也在

卖。OK。但可能我们在酒吧清吧这个行业里面，我们餐饮做得不错。因为我们有自己的供应链嘛。我

们从蓝蛙挖的那个产品部的人，然后帮我们去做研发。这个是。嗯，你看一下。南京店。​

周庆一 06:10​

南京店叫做 L32 嘛，是吧？​

龚赚赚 06:12​

对，升级了。因为你们之前不接，没有单模块去。​

周庆一 06:18​

对，是的。​



周庆一 06:27​

好，嗯，好，其实你的整个课题，你想要解决的需求比较明，就是围绕南京的这个单店，解决你在南

京。开拓这个市场的这个问题。首先我现在看到的可以解决的一个点哈，你这两天解，听课听下来，

你感觉在哪块会比较欠缺？符号、话语、产品。​

龚赚赚 06:53​

第一节课的时候，我就立马给，就是我的，咨询公司，就立马跟他沟通了，这个问题。这个问题呢，

因为我们有一个行业的特殊性嘛。一个是我们做的是西餐。然后酒吧、清吧，其实对于。​

周庆一 07:07​

客单价多少？我再了解一下。​

龚赚赚 07:10​

150、180、 200 的。OK，嗯嗯嗯。就是如，当时我们在设计的时候有想过要不要去做IP，要不要设计

这个符号？因为我们探讨了很久，最终我们是放弃了，就可能先从名字上，去突出，或者是从就是我

们也做了叫语系嘛，OK。但是我觉得那也不行，也不太容易被顾客记住。是，嗯。因为门头这一块的

话呢，就是西餐，所以我们设计的门头呢，也不是说就是特别的，突出啊去干嘛？还是做了一点点，

就是那种神秘感啊，会有这样的。​

周庆一 07:49​

好，我现在看到了一个核心问题啊，我觉得在有可能是第一个，在常州你的竞争对手没那么多，在南

京你的竞争的格局会更加的复杂一点，竞品会更多一点。​

龚赚赚 08:04​

我的竞品在我的 300 米，左右，是酒吧、清吧一条街。对。那一条街，他的人客单肯定是比我高的。

他的一杯鸡尾酒肯定卖到 100 加。那我的100，我的鸡尾酒，因为我竞争嘛，我肯定先腰斩的，因为他

们都很小嘛。也就几十个平方。那我们这种大体量的六七百个平方。那我也要想聚人气的话，我就直

接把它要斩了一半。​

周庆一 08:33​

就价格更加实惠。​

龚赚赚 08:34​

对，更加实惠。​

周庆一 08:36​

大家来你这个店的话，比如说我推荐，我来了之后，消费者基本上会怎么宣传？讲你们这个店，介绍

你们这家店，为什么好？​



龚赚赚 08:46​

你说在南京还是在常州？在常州。在常州，好吃，服务好。​

周庆一 08:51​

好吃，服务好。​

龚赚赚 08:52​

但是我我不太愿意去做这个，就是餐饮，因为做餐饮就是，这不是我擅长的。是的，嗯。因为而且这

个就是餐饮的。​

周庆一 08:59​

还是愿意喝酒，嗯。​

龚赚赚 09:01​

就是。卖酒。对，之前在三线城市不愿意做，是因为很多人把我们当成了一个西餐店。OK，嗯。就不

是我们特别。擅长的领域，因为我们的培训方向都是以餐酒吧。所以我还有在想。我们这个业态啊，

在现在的这种大环境下，非刚需餐饮嘛。西餐。叫酒水清吧，休闲的这种场所。有市场。头部是什么

呀？​

周庆一 09:30​

我再问一下问题，在南京大家会怎么传你这个门店？​

龚赚赚 09:34​

南京。没有人去传。​

周庆一 09:36​

没有人去传你这个门店。​

龚赚赚 09:38​

因为现在刚开一一两周嘛。​

周庆一 09:39​

好，现在的核心的问题，我先那个不是讲这个市场，市场永远有。你现在在南京上的我觉得是一个短

板的一个问题，困难点的问题，是你的产品价值没有独特性，没有独特性，其实可能有独特性，但是

没有放大。你在，你前面讲了一个点，我觉得是他有一些优势，就是你的价格是实惠优惠的，但这个

点大家会不会传，或者是口口相传，大家年轻人都会来，这个点大家会不会传？​

龚赚赚 10:16​

我还，但是有一个这个问题，就是我觉得是我们这个行业的头部啊。头部叫幻师，你听过没？

Commune。应该现在在招股了。马燕她要上市。她的她有，她的应该有中端，还有低端。她在南京的



市场，她是定为是低端的。她的价格。我的产品肯定是比她稍高一点的。如果说论实惠价格的话，去

传播的话，那周边肯定也有很多小的什么口腔馆啊。是。那肯定更便宜。我觉得我们的装修环境。在

整个新街口地区应该算是最好的了。所以不会把便宜实惠给传递出去。​

周庆一 11:03​

OK，其实不用传递谁，就是你是不是找达人，对不对？对。很多的达人。​

龚赚赚 11:09​

全宣传成了漂亮饭。​

周庆一 11:11​

对对对，其实我们要设计一句话，让达人帮你把你的核心价值给传出去。但这个核心价值不能讲是便

宜，也不能讲是，但是他又有一句话是你要给他的。我给了。你给他什么话？哈哈哈，你给他什么

话？​

龚赚赚 11:27​

上海是不是有个那个 ins 新乐园？​

周庆一 11:29​

我知道那个，那个。​

龚赚赚 11:31​

然后就是可能受他的这个启发嘛，我们就做了，因为我们像，就是做的这种聚会新乐园。然后想让这

种达人去传播出去，我们。因为当时第一次，一开始我们错误的点是什么？因为之前我们一开就爆，

一开就爆。我们来南京市场呢，就前期没有做任何预热。我以为在新街口这么大一个。​

周庆一 11:50​

马上就能爆。​

龚赚赚 11:51​

肯定能爆，就可信心可足了。然后一点预热没打以后呢，就立马就去宣传，后来我就想武汉的那个小

提琴如此爆，南京这个在露台小提琴，嗯，必然也会爆，这么多人拍照。先宣传的是那个室外小提

琴。然后第二宣传的是聚惠新乐园。都没爆。没有反响。​

周庆一 12:14​

OK。所以说我觉得我们做这个事情哈。你其实是一个在南京市场老品牌要打新模型的一个任务。​

龚赚赚 12:22​

应该是新品牌进。​



周庆一 12:24​

新品牌进市场。对。其实你核心的，其实对，有挺大的我觉得是一个开拓新市场的一个陪伴的一个价

值。第一个我觉得第一个阶段是你要找到能够在这个市场当中，我们要找这个案例参考，是能够，你

要找到能够在这个市场能够事业成立的最核心的价值点。​

龚赚赚 12:45​

你们有没有做过跟这种什么西餐呀这种。​

周庆一 12:48​

我们做过一个酒吧，邓世贤那个叫什么？胡桃里，啊胡桃里，很多年前做胡桃里。它是酒吧嘛，那个

音乐酒吧餐厅，我们给它定位音乐酒吧餐厅，然后它其实是通过这个在里面唱歌吸引人群的，其实在

疫情前，那个是挺火的。​

龚赚赚 13:05​

后来他们团管理团队都跳到了梦田。​

周庆一 13:07​

对对对，他们那个当时也是一些内部的一些原因一些，反正我其实核心是讲什么？就是第一个你，我

们先去你这个模型，一定是一，去宣传，一定宣传一个点，你不能是哪哪都好，哪哪都好，你不知道

宣传哪。​

龚赚赚 13:22​

前期就是这个错了，后来立马回头。对。立马回头以后，发现聚会新。乐园传不出去。​

周庆一 13:28​

传不出去，那太泛了，太泛了，你一定是一个很具体的点。那 ins 它是因为本身它那么大一个你不用

传，人家就知道了。你作为一个品牌，你一定一个很具体的点，很具体的一个价值点要传。​

龚赚赚 13:44​

原来呢，就是 33 Life 嘛，我们打的是轻松愉悦的环境。后来因为升级嘛，因为可能就是品牌的原因，

我们原来是家纺的，后来转餐饮了。就这个。然后就是我们清吧行业没有爆品可打，虽然我们产品不

错，但是西餐有一个难点是吃久了会腻。它不像中餐有个包厢可以持续吃，嗯，正常一吃西餐一周，

我就再也不想去吃了。然后是怎么打？合作，如果我们合作啊，好。能给南京带来什么效果？大概四

个问题哈，我就开个权限，全讲完哈。你先说。第二个是达到这个效果，我们初步的框架结构是怎样

的？第三个是是否可以量化？OK。你们是否可以量化？​

周庆一 14:29​

第一个是我们承诺。第四个。你说。​

龚赚赚 14:31​



如果连续两周。达不到预期效果，调整机制你们是怎么？​

周庆一 14:35​

嗯好。OK。第一个是我们肯定不承诺这个成果，我们如果你那个，我们 600 万都不承诺成果，我们 

600 万接的时候跟跟我说我我跟你。量化嘛。没关系没关系，我这也正好跟您那个说一下。我们的判

断标准，以及我们怎么跟客户做交付的。所谓的 600 万的客户，我们说就是你，我甚至会给他降低预

期，你来找华与华，你认这 600 万没有任何效果，你都来找我们，你认的话，来找我们，我来，我觉

得你可以来找我们，这个。​

周庆一 15:05​

这个是一个核心，因为企业本质是自己干起来的。这是一个基础点。第二个方案班我们怎么来服务

呢？其实我知道你的课题，但是并不能承诺你的效果，因为在这个方案班，其实我们交付的最核心的

价值是教会你方法，你在里面能创造出自己的方案，我们关键。能够帮你做战略判断，这句话到底对

不对？你避免你走向错误的这道路。就像你如果宣传酒吧新乐园，我们觉得这句话是一个一开始就知

道是错的这个方向，直接帮你把这条路给终止下去，这是最核心的价值。对，如做这个事情，其实你

的课题就是打磨新品牌进新市场，带南京这个，那我觉得前期在创业这个项目上，你要很明确的就是

在前期调研阶段，要把南京这个门店能够成。能力的价值点，一定要是确认，找到，找到之后来四天

方案班，做什么呢？具体，你跟上天，上午我们教上课，就是教具体怎么做，今天是教理论，那我们

全部教做法，那下午出方案。你们内部出方案的话，我们基于对你们的了解，会帮你们去找到里面最

好的方案，而且去抓战略方向。​

周庆一 16:23​

那第二天是做品牌话语口号，其实对于你们这个品牌来说，其实你们要给提供的就是些达人宣传的那

句话，以及他拍视频的点，到底该怎么拍，能把我的最好的宣传点能够传出去。你要设计他传播的路

径，其实这是核心关键。那第三个是讲我的整个门店的产品结构，围绕我们的核心价值，怎么去打造

这些产品组合？最后一天落到传播上，你的门店包装，我的海报，以及其实你们核心是达人的传播短

视频，该怎么去宣传？去制定这些里面的话语，这是我们的这个核心交付。最后这个大致我们在四天

定好这个核心创意方向没有问题的话，后面的落地我们通过在六次线上进行双月的复盘会。来帮你们

做持续的把关和找到课题去做跟踪落地，其实这是我们的方案班的交付。​

龚赚赚 17:19​

等于就是设计这些想法还是是我们去。​

周庆一 17:24​

做。​

龚赚赚 17:24​

做，然后你们只是从这，那如果我们找不到合适的，嗯，因为名字，嗯，我们七七八八也，嗯，弄了

大半年。是。因为当时，又不想抛弃原来的名字，在原来的名字上再去做命名。我不可能这个 4 天这

么快的时间，嗯，就能就。有用什么一句话呀？能。​



周庆一 17:47​

首先第一个名字的话，我们会在前期的线上诊断，我们就一定要确认好，你这个名字一定要做好判

断，你才会让你们带着这个课题到线下。我们的，如果你这个线上我们都没有确定好，你要做哪些核

心价值点和命名。​

龚赚赚 18:03​

我的意思是，我可能这句话的这句话能不能描述出来？这四天，可能我们都没有能共创出来。就大家

都想不到，因为这个已经。想了很久很久的，这个已经，我们已经磨了有大半年的时间，嗯，磨这个

事了。​

周庆一 18:19​

嗯，这个就是，我觉得还是看你，愿不相信，像按照华有方法能做出来的，以及我们核心能帮你做判

断。​

龚赚赚 18:28​

那你的方案你得帮我想啊，对吧？我不会。方案给你们，你们帮我们想。​

周庆一 18:33​

我不会想方案，我们会帮你，肯定会告诉你核心，你应该往哪个方向去思考，然后会帮你找到你思考

当中应该逐步的帮你去思考，你不能，这个交付，其实我们有信心，只要你肯努力，然后你们愿意去

想，我们能帮你收收缩这个战略方向，找到。那句话。​

龚赚赚 18:51​

我们公司的人太菜了。​

周庆一 18:54​

比你们水，你水平其实挺高的了。​

龚赚赚 18:56​

不不不，就是因为我之前为了这个名字的事情，嗯，找了，就是找了很多的这种营销公司，嗯，找了

很多个，嗯，然后我们想了这么久，你没想出来，我跟你，这四天时间，如果纯靠我们公司的人来想

的话，太难了。​

周庆一 19:11​

对，这个我觉得您考虑吧，如果这个，如果你觉得这个当中有难度的话，可能我觉得自己先去尝试一

下，再来这个到这个方案班，可能是更适合你们。是吧？对。我上次巧姨的客户和你是这样的。是

的。​

龚赚赚 19:27​



四五十岁的。​

周庆一 19:29​

所以我，你们的水平肯，你们的水平肯定不低，但是还是得你们得自己相信能干这个事。就是。才适

合来这个方案。​

龚赚赚 19:37​

老师会把关的，其实你们，还有一个，不是说单单纯靠自己想。一句，哪怕OK，就大家如果能共创出

来这一个，嗯，这个语系，OK，大家都觉得都挺满意，嗯，然后网红也去传播。我们会达到怎样的一

个预期效果呢？​

周庆一 19:55​

我不能承诺，承诺不了。我不能承诺任何的成果。因为我但凡承诺了，是对你们负责。​

龚赚赚 20:04​

不，你这个是咱做一个项目嘛，肯定会有一个心理预期嘛。​

周庆一 20:07​

谁在这敢跟你说说 20 万能保证你报的，他都骗你。​

龚赚赚 20:11​

我觉得这当然，我这个 20 万报也就是我想的，因为我我的需求可能就是，仅仅是从一家门店嘛。那别

人的可能需求从这个顶层上面，因为做这个品牌呀，比较难嘛，我这个比较简单嘛，对不对？​

周庆一 20:24​

如果能，如果能承诺你的销量的话，我可以收 600 万，哈哈哈， 600 万我们到时候，我们那个，我们

都承诺不了，哈哈哈，承诺不了这个事，嗯嗯，好吧，这个我觉得你们再考虑一下，嗯嗯，好。​

龚赚赚 20:36​

还有一个事，就是。我另外还有一个副业项目，嗯，副业项目就是我们投资了一个，就是那个温泉，

大概投资金额比较大，可能在上上亿规模吧，就是还没开业，然后如果做这个方案班的话，嗯，没开

业，你们会做哪些？​

周庆一 20:55​

其实是一样的，就是定符号，化为口号，就是前期你命名，我可以帮你去做。做战略判断，哪些是适

合？首先先基于我了解你的生意，第二个基于你现在的情况，其实创业上面少走弯路，从命名到你的

话语，至少不会让你走弯路。其实这个费用是不高的，但是你要在里面到底要拿到什么，你要很清

晰，好吧？这是我们的核心，其实在这里面我们最大的价值就是帮你做判断，以及在过程当中，在各

个的决策口，有一个华与华老师能够帮你们去商量，定这个事情。​



龚赚赚 21:30​

你们就做三件事，还是其他的连这种设计啊，包装一起？​

周庆一 21:35​

这我们所有的都不会上手做，我们自己做，核心的就是你们做，我们当面做判断，这是最大的价值。

放了。​

龚赚赚 21:44​

600 万是你们做。​

周庆一 21:45​

600 万是我们做，哈哈哈。好的。好吧，好好，嗯，谢谢，嗯嗯。​


