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(00:06)

那你搞这个动作有什么意义呢？ 是不是我们去试一下去试一下可以吧啊，我们现在就
就有权利屏幕表。

以前有一个，以前有一个这个技术要求，那可能要重做，那可能要做一下，重做一

下，就是一个选，就是我们一个选择标准，那你你。 

 

(01:18)

我现在在开早。

 

(01:19)

会，然后中午前进行。 我先把它开好，继续说吧，那我来来回回就说了，我其实这个
事情我我我只是教大家大概一起工作方法，就每一个事情每个细节做任何事情一定是

@2025年9月1日 10:00
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要有目的性的，不要做成做来做去做成形式了，做成形式了没意义了。

好了，让我说我看到了，我看到这个客户刚才讲我继续往下讲，这客户一迅速出来，

你们知不知道什么？ 刚才你讲。 你们知不知道从微信头像去可以很简单告诉我，既然
你要去别人微信，那你要知道从微信能够看到客人的一些什么样的信息，或者你们有

没有了解过，看微信能看到怎么去分析，请问你，你说你会干什么工作？ 

 

(02:23)

那有的是用本人头像的嘛，有的那些都是年纪大一点的，或者是呃，拿就当销售吧，

人家是有的是可能。也有，不是做那种销售西装打领带的那种，就是销售人员嘛，

那。

 

(02:36)

不一定所有的都可以在上面去把培养放在上面来还是。

 

(02:40)

比较多，那还有就是那种比如说做职业的那种，你一些某某工程。

 

(02:46)

什么什么东西知道大学？

 

(02:51)

的话跟他们聊什么？

 

(02:57)

那。 那我觉得这是一个问题。

大家可以要好，要好你记一下，一个人事一下从微信怎么去看，一个看一个，从微信

的头像或者微信的内容，这这这上面网上是有的，我觉得分析的蛮好的，找一个发给

大家，到时候也不用大家去那个，然后你去准备一下这个这个发有一套东西你比如说

他会告诉你喜欢喜欢发花花草草的头像是花花草草的代表一个你什么人的性格，喜欢

发自己的美照。 是什么性格？ 喜欢发的山水的是什么性格啊，这是有的。 大家也既
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然要看文字，你的了解对吧？ 要看啥嘞，我***啊，我看他长得漂漂不漂亮，好吧，
有什么意义啊，对不对，那漂亮也不是你的是不是？ 所以说我希望大家就每一步去工
作，我，我觉得是非常有必要去去看那个那个那个。 朋友圈和客户的一些基础信息。 
好吧，那我就说一下，你们刚才讲的，查一下客户是哪个区域的，然后我们的周边有

没有他的店来，我们要问一下你，你们说你们现在我们客户，我们现在每一个表就信

息表明天的信息表应该是没有吧。 

 

(04:24)

相对更新了吗？

 

(04:26)

我们就是要好要好要好要好给他们一个统计，就是哪些店能看的，可以给我们科学家

分一个精准一下，你不要想那些东西啦，我告诉他们运营都不知道，应该你不要不是

说我们运营了，他今天都不知道哪些店里面看哪些店长他们，而且有一些店下。 

 

(04:44)

了，关了，那上面还在所。

 

(04:48)

以说这个就不要不要，不要提高要求啊。 所以我为什么说真的，我必须问你一个问
题，就是你看到的意义在哪里，对吧？

我告诉大家这个东西不好使最好使就在这个位置，最好使的最快速度的大众点评自己

去看懂吗？ 直接是因为你这个东西不代表刚才你讲的，你这个屏幕上面显示有，但是
你已经没有了，到时候你还天天说我这里有电话啥的，那客户去看客户你看什么大众

点评是最快的，大众点评会显示上面那个电影是什么关系吧，那个信息上面的准确就

定位就定位一晚上知道吧，然后你能第一时间在大众点评能看到这个电脑。 大概给我
发的一些笔记啊，或者什么你心里也不数，你要看就看到这个会上知道吧，你不要这

样拿自己那个表去对一下，然后觉得**，这个这个电子里面还告诉我能不能看你问谁
啊，你问问外姐。 

 

(05:39)

啊那。
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(05:41)

个店长啥样他都知道我，我不是说这外姐是什么东西，没办法，因为他没去过啊。 你
这问不知道放了几人吗？ 他告诉你能看你敢去看，你看他告诉你不能看，那其实那个
店还可以。 你信谁？ 你信谁？ 你这么信吗？ 做销售的。 所以说大众点评是最最你第
一时间你看到这店长怎么样，我告诉你比他们快，他们不知道怎么样，但你知道你看

这个店破破烂烂的，就老婆说的，这里就有个电影，***就垃圾桶那里的，你搞嘛，你
搞。

其实我今天再给大家强调的事情就是做事情你不要跟我迷迷迷糊糊的得一个事情自己

搞清楚的。 看朋友圈看了半天，那也就是看朋友圈，你就是看客户信息，看微信看客
户来源来源。 那我们三一的来源是陈大纲的陈大纲讲什么，我们三一讲什么，你也不
知道钱包在讲什么，你也不知道是吧，那你这个东西有什么意义呢？ 我这种讲，这就
是一些基础的东西，是不是每天要交什么。 你们收出去，哎呀，没有交我们没有不知
道，那我讲了，你不听啊，我讲了，你们听进去呀，对吧？ 那这些东西啊，这些东西
都代表大家在做准备没有，如果是拿起来电话就打了。 说实话，不要说你我我这么多
经验可能都不一定能应对了，知道吧，所以是你前面是每一个电话，每天你就十来个

电话，十来个，没有十来个电话。 五到十个电话，每天基本上也就这个样，我靠，只
有五个十个电话，我还没得时间去看，花十分钟去看呢。 而五个15到十个电话，真的
是能打能能能整得上的，也就估计三个有没有三个P3个MM，每天你不去把这些做了
就是。 我希望就是坐在这里的大家，每个人都能脑清，都能脑进去去把这些东西搞清
楚，不要懵懵逼逼的，每天做事情怎么怎么啊，那我回到回回过头来，再再我们再继

续聊这个问题就是我们现

在客户来讲，你们所看连续几天的来访哇，真是太差太差了，这中间人还是那个人，

你们遇到了什么问题啊。 你说连续好久都没来访了尽管你来说一说你是不是好久没来
访，其实就就一直来访，都比较容易的。 这段时间我要提前你你自己来解决一下，这
样不行啊，这样不行啊，你具体一点，嗯，你们就是反正好几天的，有一段时间的事

让我们资源。 

 

(08:47)

直接把它废了，就没有印。

 

(08:49)

象了。
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(08:50)

你自己要就是要想。

 

(08:51)

到的信息什么信息他不知道，你这边看看啊，所问的费用就没有就没有资源不行，分

好几种，具体的一个你具体一点，我们现在想一下，讲细一点，尤其是资源不行，直

接***有效率极低的，有效率极低的一打完全就是没问的，就是我们说你说资源不行，
资源分abcd，我想听细一点啊。 比如说每天我看你会有是吧？

那到底是啥情况是吧？ 我想我想具体一点具体，因为这样子区域啊，很多北方区域一
打就是你们那里一点知名度都没有，我都没听说过你这个品牌就你对呀，就是感觉我

们就是再怎么去讲，人家就是。 我都呃，没听过你跟我讲有什么用呢？ 客户认品牌
呀，这个这个这个问题昨天乔哥说到了，昨天他开会的时候说的，嗯，之后应该是会

开个直营店，昨天昨天你一个直营店的解决问题要解决。 是不是？ 

 

(10:12)

北方的那些客户，现在那个投资预算是没有一个概念的，把我一个12万八的直接就淹
了去了，我以为是他说，我以为这几万块钱。

 

(10:26)

我一直在强调北方的话术啊和思维习惯我一直在强调这个事情。那继续继续跟着一场

率大我说可以讲一美可以把你洗好，那我们也不是单纯是100%，然后也有，然后也
有。

 

(10:48)

也有这。

 

(10:49)

种了解近期抖抖音抖音新人换水吧。首先的话接通率各方面的话根本就是。接通了也

是加微信的，他根本就没有有效沟通。就这种。

 

(11:07)
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的话呢，热度各方面判。

 

(11:08)

断出来，相对而言的话，本地推的接通率稍微高一些。 首先接通之后的话，沟通率是
有效的，嗯，但是抖音的话呢，抖音的话确实问题太大，打不通。

加微信通过了，要个资料，你根本就就没有沟通，没有沟通的话之后什么样你也不知

道，然后这个户的话一两三天就会过了过了，但我看北京最近的进入量也挺多的。 有
时候本地推本地推确实质量相对来高。 像抖音的话，最近好像国外的多一点，嗯，
国。 

 

(11:43)

外咨询。

 

(11:44)

国外，我们也没去国。

 

(11:45)

外想在。

 

(11:45)

国外开店让你多的一些，再就有有的那种地域比较就属于那种偏远犄角旮旯那种地方

那种那种地域的客户认识度低，他投资能力自然而然会比较小，因为在他那比如说。 
偏远山区县城啊。

有的地方人家那地方穷，山就是比较偏嘛，您说十几万。 

 

(12:09)

的话人家。

 

(12:09)

缇里招商晨会原文转录稿 20250901 6



可能感觉我做的生意就五十万多，你说一下你你你说一下，你说一下你的首先地区的

不用不用地区这个东西已经固定死了，已经固定死，不用是什么样子的，就是什么样

子的第二个。

 

(12:31)

刚刚我。

 

(12:32)

说了一下那个最近的那个。 那个大家的一个资源的一个情况，我也看了一遍，其实最
近的灌水的流量确实太大了，其实有几个节假日比较重要的，其实我们在二十号左右

就发现这个问题了，也大概是这个时间段出现的。

第一是七夕情人节，七夕的七夕节假日，第一个最重要的是9月3号的一个一个一个大
阅兵，它限流了，它限流了，那第三个的话就是一个预算问题，就我们这个月的预算

快花完了。 我们不敢花了，现在我觉得我觉得这个这个解释我不同意了，我是需要现
在我们需要去总结我现在总结的情况，因为这个月整个月总结是有非常大问题的，就

是因为我们不去找一些就是现在所遇到的问题，我们今天的事如果去解决这个方式，

这个这个新的新的自己下个月也不会这样，以下问题死掉。

对吧？ 你说你说你说你说七夕哎，会会流量有波动，能波动到哪里去，是不是啊？ 然
后然后现在的九三的这种，目前为止，其实我看到现在有没有波动来讲，也没有出现

一些区分的事情是吧？ 因为最近也没有什么太大的热热热点的事情也没有是吧，那我
们现在的。

流量出了问题，那我想我想。 

 

(14:08)

说的是。

 

(14:08)

现在的流量真的是出了什么问题？ 我们有没有作为？ 这么来讲，我们有没有时刻去关
注到？ 因为信息流这个东西来讲，它确实是会像天气一样有有阴晴阴阴晴日在的，这
个有这个有这个，那作为流手来讲，我们是一定是要有应对这源的，那么下雨来带伞

是吧？
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太阳大他妈不行的话，我我他妈不走路，再多打点车。 那么这个。 这个是我们要解决
的。 如果我们不解决这个问题的话，我们就能看就就就反应下雨他妈天气就就这么
顶，就过个脑袋就就去走了，还真是就我们傻了，是不是啊，遇到大的你说遇到大的

什么618什么818什么的，这些东西确实在它里面很大，这是我们认的。 

 

(14:54)

那你要告诉。

 

(14:55)

我说7777有这个流量会有影响的大我，这个我是不认的，知道吧。这也是一小部分
吧。更重要的一小部分的事情，小概念的事情我们不说，但是更重要的是我们在月。

 

(15:05)

头的时。

 

(15:06)

候调整工作太大了然后我们调整一个月了我就说调整那那个模型，它不是不是单纯的

是一个一个礼拜两个礼拜就能跑出来的。 我们刚开始的时候也是因为市场的空白，然
后我们跑了也有一个多月才我们南方的眼睛是不是已经在不是的我们南方的视频全换

了，换视频你好像跑一个月了，我们说我们视频半个月前都在跑的是吧？

如果这样子资源这样资源这样子我是看的，我是看了以后我我我也在看这个这个这个

资源的情况，有效率其实是偏激的，很少有很少有一下子看并，并且它非常不稳定，

有效的时候有一个一下100%全有效，你只有10%几二十的有效率，同一天就是非常大
的高度。 那如果是资源，我们说难一点，如果是资源有有有大问题的话，我们确实确
实我们现在这个问题很大，那上次我就说了，关键词的这一块，很多的关键词，这些

加了没有，加了加了加了没什么量，还是加了以后我们在最运作的时候有没有做这

点？

嗯，你没抢你没抢排名，我们抢的前三呢，但是我们基本上如果是，如果你你不想办

法，既然做的事情，想办法抢一下，抢一下第一位试一下，如果是第三季基本上没买

的话，那只只说你做了这个动作，做了这个动作没用，我不信，就试一下他妈归纳

口，不信看你贵到哪里去，这个品牌应该是贵不到哪里去，那要做就不要不要不要不
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要他妈扭扭捏捏的是吧。 我就挤一波，我就挤一波，就干脆一点我相信他也贵不到哪
里去是吧？

既然要抢，因为他这么多的邀约来访，这波广告费各方面来讲肯定我告诉他来访肯定

比我们做的多是吧？ 那我们有时候有矛盾就得狠一点，反正反正反正没有消费我也不
怕，但是有一个就好了，那这个。 投了以后，我们既然有未来很多关键词来的量，以
后我是看我们现在的资源里面，他没有这个题

材料没有吧，那具体我们得讲第三个有什么用呢？ 对吧，我们为我们说了好几天了，
但是这个事情要做，既然我们是做了这个这样的一个决策，那我觉得一定要顶上去，

你第一名那么抢来，直到来了十个八个，其实这个东西不靠谱，那我会不抢，是不是

可以？

还有个很重要的问题啊，预算现在没有预算了，基本上没什么预算了。

一点抢过来可能是用说好几天的这些钱预算干嘛呢？ 不是那个那你那个你抢的话，那
你要不要消费嘛？ 要消费的话，那我们的预算没有，那你不是你预算，你停电了吗？ 
现在停电了吗？ 没停啊，基本竞价没有停啊，基本上有一我们的抖音账户，基本上有
几个都是计划，都我们都关掉了，不是抖音，我说的现在是竞价了，我现在讲的是未

来可能竞价了。 不是不对频，我是在想着我们整个的一个预算的控制，假如说我们点
了一次花了两百块钱的话，又没有任何意义，其实我觉得你都没事，你怎么知道是两

百块钱？

我说竞价未来可能未来可能赚两百块钱，你没做过推广还敢干啥？ 未来可能就是两百
块钱，未来可求知名度都没有，我就出价出到八十，也不至于转换到这两百块吧，我

说难听，这是要八十吗？ 要不了吧。 那八十肯定要啊，现在随便点一下都要一百一百
三一百二进价是现在两百出了多少？ 一百一百二你那是转换吧，那是点击我们出价
出，我们出价就出到一百二，只能排到排到前二三，而且是这。 

 

(19:06)

样吗？也是我还我今天还要了解他们呢。

 

(19:08)

你看一下，你看一下我以前一个关键你出了二十三十五十已经顶天了，现在的话就

是。 难道。

难道我这社会我我我我不了解啊？ 好吧，都当时那是1617年的那个，看一下你一会儿
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看一下就点击的话，去个两百块，但是转换下来不到八百块啊，你那那瑞幸的两百三

的那不是更吓人，你要搞清楚，点击成本和转换是你点击就去到一两百了，那你转换

下来，我靠，那你知道知道后面资源转换了没有？ 五六百你下不来，知道吧，那你搞
个锤子。 你不要忽悠我，我看清楚我不忽悠你的，我把数据拉出来就知道了，我投我
投手投了那么多么多，现在是他消费不动，一天就消费那么一两百块钱，消费不动，

而且一会看一下这个金价的问题，我觉得这个金价。 

 

(19:59)

的问题。

 

(19:59)

需要需要你需要你需要咱们今天来干，他们就不搞了，因为现在是确实我们在你们一

定要注意这个问题，因为我们在在信息流前面做了广告。 是有一部分客户他如果你守
不住竞价，他看了以后他会在北京去搜的。

他看了以后就说很很简单，我看到现在突然。 

 

(20:19)

看到这。

 

(20:19)

个哎，天宇咖啡有没有他觉得还靠谱还是还可以啊。 看到这个广告什么的，那他多了
解一些情况，我们现在有些人，他可以去北京去搜或者去搜，但有些人直接在北京里

面去搜的是吧？

在竞价里面去搜的那搜了半天一看，那第一位我们请你守不住我们自己的，请你对我

们自己守不住。 然后他们跑到人家我们出来把我们把我们经理的前前面抢了给我们抢
了，那我们这事情不白干了，我们前面的前面的机器就咔咔的走，做了那么多，后面

不白干了，这一套组合拳那都没打好啊，是不是？ 那至少我们自己的品牌得守住啊，
那你未来可不会守他自己的品牌责任的一定要注意，因为从搜索习惯来讲，很多年。

他如果真感兴趣，他会回到到到到到你的官网到你的这种来来去百度里面去，去是还

会有的，但是没有以前多是吧。 我是希望大家做事情，你做的事情就是想通了以后就
去执行，而不是说做一半你反应哎呀我靠这个会议怎么办，做一半又自己又自己又自

缇里招商晨会原文转录稿 20250901 10



己把自己给给说服了，那这个完全的那所有的人啊，从全国那里。

想一下，他自己否定一次到我这里我再打一个折扣再到你们这里再打个折扣到到后

面，我靠，那还搞个锤子，那锤全部没有结果了。 那既然是资源问题，天天不能老
喊，一个月还是资源问题啊，那这么多人，每天那也不可能是天天都是资源的问题，

那这个问题你自己看每天的。 

 

(22:03)

那个，那个，那个，那个。

 

(22:04)

那个数据反馈啊，是不是啊？ 好了啊，这这继续问最后一个问问最后一个问题就是目
前来讲，我们现在你们觉得客户打了直接死掉了就打完了，以后就是没有机会去对

上，就是第一个是聊不下去的，刚才你刚才讲了，我们先不说北方吧，北方的因为资

源还在，还在这讨论时间当中，北方的呃，不接受的话我们先不说，就说我们说就说

我们两个聊不上。 然后很快就是通电话就不接了。

我想听一下我，你记一下具体的原因，这是你的意思是什么？ 你自己来说，你这个要
不就是一通回答，好呗，除开就是你那个可能你没有三分钟以上的沟通的话，你没打

好一通的话，二十分钟肯定接不了。 我自己是要么就不感兴趣了，要么就说不做了，
觉得客户在客户本身，可能他了解这个赛道，他是不是真的想做这个事情，还是说确

实是了解这个是很重要的，还是说他近期了解一段时间他要启动。 就这样，所以我说
你。 

 

(23:47)

刚才讲的。

 

(23:47)

第一通聊的蛮好的，就是客户也会讲。

 

(23:52)

他为什。
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(23:53)

么要呃，关注这个东西，然后的想法都会都会基本上聊我，我第一通电话大部分基本

上都聊232十二三十分钟以上，基本上大部分除非有些聊不上的确实你的可能在忙啊
干嘛的，但是有好几通。 就是聊完之后到第二次回访就直接就断联，或者是到微信就
会跟你讲暂时这个赛道不考虑或者暂时我们打算。 

 

(24:20)

开这个。这种情况。

 

(24:21)

的多吗？ 你觉得有这种情况是吧？

就费用吗？ 就是费用，因为有些客户你包括有些时候聊一通的话呢，就有的时候客户
的第一通，如果他投资预算不够。 他聊，你可以把它套得出来，他的投资不够，投资
费用不够，这个我在他有的，有的愿意跟你说，他告诉。 

 

(24:47)

你。他不愿。

 

(24:47)

意跟你说的，你感觉费用我也不告诉你，我感觉不合适。 我，我想说的是聊的好与不
好，什么叫好，什么叫不好？ 这个我其实我要问的这个意思对吧？ 那我自己聊的好，
我感觉你开的那没卵用啊，对吧？

那客户人家礼貌，人家这客户能站台，你和你聊也不一定就是聊的好是吧？ 这个标准
是什么？ 是吧？ 你。 你聊黑了你自己黑没没用对吧？ 这个意思，这个好字怎么去解
决，就是把客户的基本情况挖掘出来，就是说他的投资预算，他的一个开店的一个客

户，他为什么关注这个项目？

哎，把这些基本的需求以及我想的那是你好你好，你挖掘出来挖掘出来，对客户来

讲，那最终挖掘出来的信息结果是判断对客户有影响，是a类还是B还是C类，怎么会
是这个结果？ 但你要知道这个问题记住你是嗨了，那客户不一定。 嗨，记住我说了经
常说的一句话，我说不了，星星之火不以燎原。 其实我一直讲搞客户你讲半天，其实
我们要解决的解决是这客户有一点小意向，我要变成他变成大意向，对吧？ 这客户投
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资能力是稍微差一点的，我要想办法让他能觉得，哎，我还可以通过其他方法能够解

决这个问题的。 星星之火可以了解的我就说了，别人他妈就星星之火咔一瓢水一下子
泼洗了那泼泼泼洗，把这个火就洗了，那这个就是我们的问题了，那这个客户后面就

没了，这是这是要解决的问题，知道吧，那这中间有很多问题需要解决的，有很多案

例的是那客户不理我们，我们说不要讲半天，那客户真的是有点印象的，本来他就是

有点摇摆的，结果听我们讲下来就没信心了是吧。

这个一定是我们注意的问题啊。 大家觉得你讲的这个问题，你所讲的这个问题来讲，
你既然是挖掘他的信息啊，有毛病就是肯定要挖掘的，当挖掘的信息你要快速去做判

断，

他可能这个点完了要死是不是其实就是一样的，你要的发现你发现这个完犊子，这个

这个点如果稍微不好，再这样子下去就可以走你，肯定是有这个判断的，你不是只是

挖掘挖掘信息不是我们的最主要的目的。 然后我是挖掘的信息我们，我们说了打电话
有两步去，第一步就是挖掘信息，第二步挖掘信息是我们说了，我们说了，有时候一

通，聊完之后他没没到，那个就是客户总觉得好像你要聊完之后给我们发点资料，我

先深度了解一下这个赛道好到第二通，你先刚想跟他去深度去再去沟通的时候，可能

他。 他可能不知道出去转一圈或者说出去跟朋友沟通一下，或者说了解了一下他就不
做了，经常我知道经常。 所以说我们在强调就是对大家不断去要求的就是难，电话难
度是挺大的，就是第一步，就是说我们不要讲太多内容，讲太多内容，因为聚焦不了

一个点，聚焦两个点。 第二步就是要快速去引导，不要踩，不要和客户踩，你踩了用
第一通电话，说实话还有第一通电话打不好的基本上没有交通第三通了，这个我们已

经是共识了。

一定是非常共识的那记住你好，我们这就个费用让他扯了半个小时，然后我告诉你扯

到后面就不搞了，对吧？ 就是不要下一步不要就第一步电话不要太多，去深入去把客
户去展开，去聊很多问题。 第一步通电话要是要勾要勾住，然后勾住以后你快速去判
断客户的弱点，然后再解决第二步的问题，然后马上进行引导我们我们要解决的问

题。 我就跟我说我就把六点强调一遍，强调一遍电话电话我讲过多少次，但是可能大
家在在做的时候反正就一遍一遍的，可能大家在在在在做这些事情的时候我感觉就是

老是老是这些东西，我们说第一个客户就是看看，这是我们电话的第一个内容。

但是我们。 我们现在做的事情是我们把如果

严格上来讲，客户的判断分别，我们严格上来讲，我们就是一到两分钟一到两分钟快

速判断是吧，找到问题啊，这第二步这才是最最主要的。 我们我看现在大部分这个鉴
定我是不是讲了太多次了，这个我讲了太多太多次了，我们第二步最主要的问题是我

们讲了什么？ 所以我们有法格式要求过，现在我们你看我们客户经理记录里面就是我
跟你讲，我其实我我每天看的我每天看的时候我要看这个，但是我们后面没了，全到

这里全阳痿了，全都没有了。 现在就这个这个客户经理记录，我们讲什么，这个台才
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是最重要的最重要的第三步，客户的反应是什么？ 我们有格式的。 我们有格式的我们
现在朋友我们现在的客户更新记录是有格式的，这个是我们要写的这个从老一点的员

工小磊是吧，既然还继续了吧，都有写第四步是什么，下一步怎么办，这是我们客

户，其实他有四大内容，客户跟进，有四大内容，我这已经再强调，再强调这个讲过

的，但是我们已经发现没有。 我们大部分就第一，第一个阶段我们跑不出来，我们就
234，完全没有，那就客户失败了，严重失败了。

严格上来讲，我们的客户失败了，但是你看我们在讲什么，你客户客户的分类，一开

始客户的分类我们没整明白，其实我们到大部分大部分的这第一个客户分类就是我们

没整明白，就和客户扯他妈扯了半天费用在客户这里到底做还是不做。 然后。 然后快
速第一个阶段，因为聊天不超过两分钟，第一个阶段全部死掉了，全部死掉了，但是

第二个我们讲什么，这个才是最主要的，我们讲这个是对我们有能力要求的，对吧

啊，判断要快速一到两分钟我们讲了多少，原则上我们讲了什么，这个其实原则上给

大家时间可能是五到十天，原则上我们讲什么，可能是五到十天。 那其实你如果从这
里加

下来，其实一般情况下第第二第一第二完了没有第三步了，这是我们下面，下面是我

们反应，其实这是我们判断的，其实我们从这个角度讲，我们真正的有效就是我们的

通话，你有客户的有效通话，大概多少多少分钟，应该就十到二十分钟，大概也就这

个点时间，这就是我们生命周期啊，你扯多了还扯出事情来了。 才少他妈讲不明白讲
不明白。 那我们一定要讲的是客户费用判断，我是说了非常清楚的，你们要快速去判
断。 所以说如果不行，就那天我告诉你们的方法不行，他妈就直接问，把自己的摆高
一点，因为我们就是信息流来的是吧？ 你有转客，如果转品牌的话，你可能没有这
么，你可能说难听点，你就就就就就就没那么后面开，然后然后如果是。 如果是我们
的信息流的资源，那只因为啊，你在了解清理咖啡是吧？ 好，清理咖啡，现在我花半
分钟，现在大概给你讲一下我们这个品牌大概的情况。 

 

(32:29)

啊，第二步。

 

(32:30)

我想问一下你现在预算需要多少好，你现在的想法是什么？ 咔咔的好，两分钟两分钟
就把问题讲清楚就判断清楚了，大概一定要具备这个能力，他做还是不做，在这大概

这一两分钟你要非常清楚他这个是。

直接问那第二步很简单来了，通过这几分钟的了解，你就大概知道这客。 
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(32:55)

户。

 

(32:56)

我们说我们说我们只对AB类负责，记住只对AB类负责，AB类负责，原则上B类我都要
放一放的，我只做B加。 原则上呢就是a类和B加是吧？ 其实现在我们B加的不满足，
我们现在怎么进来B加B加类是什么意思？ 是有希望做的，但是没有说一定要做，但是
只有希望转过来的是P加六，那艾瑞是一定要做的一定要做的，我们是不是现在这个问
题来了，一定要做的分级分分分级单位，我们说艾瑞一定要做，他可能就是第一个，

他一定要做他会的预算问题，预算问题，现在我们就死掉，预算问题我们就死掉了，

是不是？

第一步一看看预算不是这个范围之内，但是我觉得我们大部分也是有希望的啊。 你不
是预算，预算是不是这个范围之内？ 第二个品牌知名度的问题，品牌知名度一问啊，
不去直接否掉你我就做微信啊，我对你的品牌是吧？ 第三步可能就是我们说品牌知名
度，第三步可能就是对你的这个品牌的。 这种特点啊，特点是差异化差异化，你的记
记忆度就品就差。 你有这个品的记忆度问题，那就决定了他是不是还有进一步。 下面
去往下了解，这个调整好，那就是这其中的几个，这a类客户还有第四个，我们得说一
下急迫度的问题，急迫度不影响我们。 那我们说他一定要做他会面临的这些问题好
了，那是不是不是就清晰了？

那我们该讲什么我们就清晰了，知道吧，如果在客户来讲，我一听大大概是可以了解

的，然后就你那里介绍一下品牌啊，我们知道我要判断下一步我要判断是他到底哪一

哪一个东西能撬动，他哪一个东西能撬动他，他到底这幅产品。 包装还是营销推广还
是品牌知名度？ 你去你要去做这个判断呢，其实无非就是这几样东西，他有些客户一
开始上来，他就会对投资预算***非常在乎，就就扯这个问题，你超出

这个预算的我不不扯，那你一定要做的事情，想方设法的，如果大概你脑子里面快速

运转，大概这个预算是不是我们能搞的？ 一定不能***了，你明明知道他预算大概就
是10 15到18万，你这里去看，哎呦，我们报价我们是官方报价15万八，然后怎么怎么
的，那你听***怎么整都整不过来，那这客户就不会聊了，你懂吗？ 这是非常直接
的，你明明知道是一条是一条死路，一个不停，你为什么还在还在还在叫什么还这么

听你们跳的，你明明知道这个客户他妈想找的就是一句高大上的是吧？ 那地位是蛮高
的，我一看我有三百分两百分，我就付，哎呀，你就搞不出，搞不出搞三十分就行

了。 我跟你标准是这样，你讲这个话那个脑袋有问题吗？ 你大概就知道这个客户一定
说我有个铺子比较大有两千，有150多两两两百多方啊，你考虑到后面讲的时候我们预
算大概你说多少钱，他说客户一讲这个他妈中间是有三十万，你就是两千，你告诉我

这中间已经严重不对不起了对吧？ 你不讲你的模式干嘛，灵活度在哪里？ 你灵活度在
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哪里？ 我们有个问题吗？ 绝对有告诉大家，因为你把这话背再说了，我预算就要三十
万什么什么的，当一个客户已经是做装修的人都已经做工程建筑的，你感觉得起你的

装修预算多少钱吗？ 装修得多少钱，一个方面你跟他讲这干嘛，这叫什么，这叫班门
弄斧知道吧，你们不知道吗？ 难道如果讲这个？ 这客户很敏感的，人家是做中式的，
做做设计的，做建筑工程的，你敢你看一下，你看我们的说的哪些点都是，呃，和这

个后面有没有做到口的你，你心里面怎么说啊，你再继续讲是吧？ 当客户比较喜欢设
计感是吧，比较喜欢高端的，想开一个什么样的时候。 你告诉他八块八我们就六块
八，你等一下是不是你等一下，

是不是这个明显的就是不对平了，我说过了，客户解决客户的问题是以第一个最主要

的问题就是要适合啊，一定要适合，记住一定要适合我们，我们的前面就已经不对平

了，人家客户明明是想着我就告诉他，我们品牌是一个可以捏的一个面团。

你要鸡我就给你捏个鸡，你要你我就捏个你，你要养我给你捏个养是吧？ 有那么固定
吗？ 啊，没有那么固定，没有大店有小店，他妈有综合店是吧？ 有有有有，遇到那种
店我不行吗？ 我遇到那里他妈那个小杯子小壶一上，我靠不高大上吗？ 我没有吗？ 
我们嫁不进去吗？ 遇到的那一套东西你说那里做了半天我们白干了吗？ 是不是？ 你
觉得消费能力差的他妈，我六块八八块八还不行，还不够啊，那一定是往他那个角度

去推啊。 那我们讲什么，我们应该讲什么，我们讲什么，我们应该讲什么？ 当然了，
如果你连客户的信息也没有搞清楚，然后最后的是明明知道这个节目你还因为我们这

次就就会去踩那那那你肯定死了，客户的反应就死了。 这客户不会产生**，这客户肯
定会这么想的。 妈，这太傻了吧，我还突然两个一起去，那下一步这客户我一打完我
就说啊，建议你来打，我搞不了这客户直接你直接分给他就完事了。 这客户如果你时
间放在里面，那你们这客户你你你已经熄火了，没戏了，也也不要不要想这样什么

的，这客户你已经没戏了，只要听到是你的声音。 特别傻的，你基本上没信用嘛那到
经理那里你会叫经理说，哎，那经理那客户来讲让我打八十了，但是你报的时候你千

万，你打准你千万不要去买经理是不是那就完事了，还交换一下，那就下一步去，要

不下一步如果是前面讲的好的话，下一步的话应该加到微信里面去做，那是你的事情

是吧？ 我们那现在我们我们这就是我们这中间这一

步，以前我以前在在在他们几个在的时候我非常。 花了几天一直讲这个第2种怎么去
讲，一直讲怎么去讲，但到我们现在为止大概又又负面了，那比如客户，我就说都不

在了，比如客户，因为那比如客户，如果是要对行业不认同啊，因为在奶茶和咖啡之

间摇摆啊，因为一会儿要做小吃啊什么的，我都说了，那这个不好，搞不好搞这客户

难搞是吧，你搞不定的时间搞不定啊，我们可以慢慢去聊，慢慢去发一个资料去聊，

但是客户不要花太多时间去。 这客户老人才要问，说他为了费用为产品，为了产品，
为推广，为了推广，他妈又回过头来问你机器的多少？ 这客户他们老人聊，那你因为
这个问题很大，这公司聊明天问他说啊，我暂时不考虑，那可能你们聊的全都是客

户，别的客户最好聊的，因为他是不一定做的，特别是一个一个宝妈的是吧？

缇里招商晨会原文转录稿 20250901 16



马上你发现你发现九月份马上小孩子开学，绝对有一个宝妈的，为什么他可能一下子

可能也没啥事做了小孩一上幼儿园了。 大把不用心看，每年都有这种，每年都有这种
情况，你要这老太太往上，明年明年以后我老公不太同意，害不害老害了。 所以说这
些都是我们很清楚，遇到一问你打电话一问一个大爷普通话讲不准，你觉得一个大爷

会做咖啡店吗？ 你们觉得会做吗？ 有几个人做的很少，哎呀，不会讲普通话，你讲的
就是说你这个今天就在讲这个问题啊，我觉得这个问题非常重要啊。 这个问题我希望
今天我在写的时候我从今天开始，我再强调一下，每个客户当中，我希望大家在你有

效的客户中间我要看到这几个，因为我以前一直在强调的，这客户大概情况里面是写

的很详细。 但其实我看发现你讲什么东西直接理解，即使讲你会发现，其实你讲的内
容和我客户的这个大概我看的情况其实对不上。 客户明明对

选址比较专注，比较关注点是选址的问题，你在后面讲什么就介绍了品牌，讲了品

牌，你觉得呢，你觉得你觉得都已经中间，这已经出问题了，对评估都已经出问题

了。 是吧？ 然后包括在讲究选址的问题的时候我们应该怎么去讲选址啊，我们就一句
话，我们有专业的选址团队，进一步服务的你完完事了对吧？ 我们选址团队可以去。 

 

(42:41)

那这样子说。

 

(42:42)

吧，那这。那我说我们如果讲选址的话，也是三个原则，第一个我们选址团队，接下

来第二个我们为什么要去选址？我们为什么要选择，是吧？你大概介绍一下选址，如

果客户的选址你介绍一下选址怎么体验，那。

 

(43:04)

你如果没有店，那像我们的话会先去市场人员下去帮你做一个市场的调研，然后了解

周边的。

 

(43:13)

一个人群消费能力。

 

(43:15)

各方面再去帮你找合适的店面。在你的意向区域内。意向的资金，意向的大小。去帮

你找到合适的几家给你挑选又不是说强塞给你吗？
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(43:33)

聚会你会讲吗？ 我会说我们有专业的团队，先去到你当地先调研商圈，评估市场，然
后再推荐合适经营的店铺给到你，然后的话我们会开店，都会从选址开始吧。

以专业的角度给你推荐。 嗯，其实如果是这样讲，就是讲一定要讲官话的话，我觉得
大家就是说，当然我我是希望大家去自己去想一些话术，就要重视这个，比如说讲选

址，我说是选选址，那讲选址，你来讲你可能一开始讲啊，但是你看一出一出手一之

后，你肯定大概跟你讲我们的专业选址才是最爱什么的。

是吧？ 我就觉得我觉得这个这个一天这样介绍就可以就可以就可以，那就不是乔哥给
你们培训了吗？ 乔哥，不是给给几个几。 

 

(44:32)

个交代你。

 

(44:32)

们培训过程讲选址啊什么的。 运营呢，主要是在线上线下选址，也其中也有选址啊，
其中也会讲选址啊，是吧？

今天不是讲到完了就去了是吧？ 有大概几个有个表，然后有个表发下来不是啊，就是
说我们记住啊，如果讲这个东西你们自己要去琢磨一下，讲选址这个问题，你简单介

绍选址，如果你觉得选址就是刚才陈伟讲的这一套，那就是关法律，人家给你讲的，

你要去介绍一下，我们选址，你说选址你可以。

这个可以吹一下**的可以。 这这包装的选择没有标准的话说对吧啊，你说我们这个现
在这个这个选择我们这每个我们一定要说我们每个区域现在这种，你看库里啊，库里

**的是每个区域专门的选择，哪怕我们只有一个人，我们也是我们每个区域的，然后
我们的选择团队是当地有这样的资源，比如说不管是商品的资源，还是有一些中介的

物业的资源，我们大概。 我们这里面去，然后我们会第一时间会拿到比别人更便宜的
租金，或者是说或者优先拿到一手好的。

然后我告诉你，如果一个选择只会去看，哎，公司转让什么，这样子是不能做的是

吧？ 其实我们现在来讲，我们有些我们所拿到的一些都是都是可能要到下个月才能
出，或者下个月才拿出来的这一些，你看一下现在昨天他们在哪里选的那个库良品库
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的那个库。 人家还是开始提供的那个资料是我们拿下来的就是就是就是。 那你你是不
是这样讲？ 

 

(46:37)

的感觉比你们那个好像要落。

 

(46:39)

地多了，我只是大概开过头，我不能一个个讲出来给你们喂吧。 那这是我选址团队，
我的我的选址的一个介绍啊，是不是也举例啊，那我们为什么这样做呢？

啊。 我们，我们在选址为什么这样去做？ 因为如果是像很多毛那些，我记住为什么这
么做的时候我说过，任何时刻都踩别人一脚对你像有些品牌可能。 

 

(47:03)

给你配个人下去给你。

 

(47:04)

服务，随便服务一个服务工资工资工资转让，然后给你搞，中间还搞你点什么费，我

们公司所有的自己要做的费。

 

(47:11)

用只要有什么？

 

(47:12)

茶水就行了我们一定知道是吧啊，然后我。

 

(47:17)

们这边这边这个我。

 

(47:18)
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们说一说，然后同时我们在。

 

(47:20)

最后这。

 

(47:21)

个评估的时候我们会会做非常全面的，包括你的盈亏评估啊，或者是说你的大概的一

个销售预估啊，这些我们会有，大概有一个我们销售客观的这个去做。

 

(47:34)

这样子。

 

(47:35)

会会给你这边来讲，我们甚至于回本周期或者投资的预算的非常清晰，导致你下来是

吧？ 大概会这样去，那么我们还会运用一些先进的一些大的数据，周边的一些现在已
经是大数据的工具来做。

然后保证你这个附近可能去，就是说是一个相对清晰的一个你你这如果你这样讲，你

觉得和你们讲的那个，那客户听起来你想听故事啊，那从你那样讲，那就是那官方官

方啊，呃，讲的都是一样的，是不是？ 那是不是客户会觉得你们这个这些东西还挺靠
谱，反正就这几句话，是不是就这几句话，这几句话你们去想的不能说。 每一个，每
一个。 

 

(48:21)

都要这样。

 

(48:22)

子去编，因为每讲到每一个问题的时候，你们只要遵循我给你告诉你们就是把我们这

个东西是什么就要解决。 第二个你们为什么这么做？ 这样做对你的好处呢？

其实这三个问题一起来讲，你这个公司不完美，讲产品呢啊，我们有什么产品，我们
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为什么做这些产品？ 你如果传统来讲，我们有几大系列，有多少个sku，我们这个怎
么怎么，那不完犊子了。 那客户自己去看小程序比你清楚。 

 

(48:54)

是不是？

 

(48:56)

那有什么意义呢？

 

(48:57)

你三十万sku好还是？

 

(49:00)

还是一百个sku好还是告诉我，那就比数量丰富啊，丰富很好，你做的过来吗？

 

(49:08)

是这样的。

 

(49:09)

吧，不过这个东西也得讲，就是给大家我其实我一直我受之以。 我是叫你们打猎的工
具这个捕鱼的工具给你们那个老师告诉你们直接在那把鱼送里面了是吧？ 那这次送你
们下次送不了怎么办啊？ 那说到这里就是刚才讲的这个，今天时间有多长，时间多
了，但是我确定我感觉大家最近的基础知识差两天一步一步盯，好像又退步了，就是

两天一步盯。

说又开始又开始又开始解工资了，他记性那么差吗？ 是不是套路先搞清楚啊，套路先
搞清楚，后面市场变那个经济市场就变了啊。 这个月的云南越越南的中原专区，他说
怎么去搞啊，所有的***小红帽也不见了，然后这个这个拉盘也看不到了是吧？ 那上
个月的话术可能得要变了是吧是吧？ 我希望今天一会儿大家能能赶紧回访一下，要一
下下午是不是就会有一些这个这个这个人人要过来的客户，包括明天明天周五了，你

最搞下周一在那里钱，这这个星期一在那里钱开玩笑的对不对？ 那就不用干了，下个
月下个月如果这样子，那下个月减掉一半，马上干起来。 好吧，我们听听这爸爸我跟
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你讲讲半天，我我我希望如果今天下午下午五点半的时候我希望这个问题每个客户我

只要FP，我只要FP加每个人呢，把FP加的客户按这个坐飞机讲一遍，讲一遍胸，按这
个套路去做。 我不会盯了你明明客户在想想你这个产品，你在咔咔给人家讲供应链，
后面讲那什么话呢？ 你觉得就行了是吧？ 产品和供应链是有点关系的，关系不是太大
了，看你怎么去讲了也行啊，看你怎么去讲。 客户明明非常在乎费用，你讲了半天品
牌生意不好使是吧？ 我就说了，那客户明明那是十几万预算，你给他推荐吗？ 因此S
级好不好一点毛病都没有买不起买不起没用。 
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