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(00:00)

怎么不能上，为什么不能上？ 你告诉我老板规定的就是不能上老板规定来叫你干嘛你
就干嘛。

是啊，那我这上面出来还有什么用？ 这室友戴头盔了，没有被罚钱的哇，什么那么香
啊，你们吃什么葱油的葱油花的味道。 周六进两个来访是吧啊，周六进两个来访好像
还有一个是旧的那个那个招待群经就两个，那就两个呗。 呃，插头吗？ 先先先做，先
做那个，先做那个一周的那个那个数据。 赶紧做做完之后有没有那个最新的那个表？ 
周六不是给你发了吗？ 周六晚上不是给你发了那个最新的那个表吗？

我不是是在你那个表情数据吗？ 现在你在我的那个表情是吧啊。 那个成都单独不用拉
出来，先先先把那个南方的先给拉出来，还没还没怎么放心，暂时不拉7加2等于9个
大头，三十330010除以9除以30。 喂，你好，冯总，嗯你好，那您这边是不是前几天
那个有的那个抖音159 3495还有多少？
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稍微这个又开挂了，就他开挂了呗。 一个月没有一个月他没有，一个月一批都没有。 
张大哥，早上好啊，你是什么时候可以去？ 今天的话是你全国在广州都没有。 我们的
定价就是在15分钟18分钟左右，但像外省啊或者别的地方，平均就在13块钱到十一块
钱期间。

那些有那些收款那些你自己填啊收款不用填，收款不需要填。 16到22。 一共九批
啊。

这周是周几的，他就是周六的时候，他们不是有两批吗？ 两批就签了，到那是23号的
啦，对23号的，你这个到22号的数据怎么可能要放23号的呢？

我知道你补在补，在那个来回表那里，把那个来回表补齐，等他给我就补呗。 我待会
看一下我先我先把这些录完，不对啊，来访周六我记得北京那边也有来访，我记得乔

丹说有一个。 你是现在要来访

表吗？ 先坐满好像好像没有北京他周一有是有的，你确定周六周六有啊他，你要不然
你待会问一下他。 周六的那个北京的来了吗？ 去了呀，去了吗？ 去了呀。 详细表详
细表等一下发群里吧，我先念一下吧。 截止到24号，我们现在总共来访说是31批，然
后清单总数是九批，然后目前小磊是来访的九批，然后伟智跟鲁峰，然后来各来访的

四批。 然后旭芳跟谭凡跟辛苦各来了三批乔丹来访了三批，也是来访了三批，加上北
京来比也是三批。 然后隆平呢，成为各来访的一批，然后建成，目前还是未有来访
的，然后一一部目前总共来访了27批，然后还差21批的一个来访你，你说一下北京的
北京的和各个区域的北京提供的，然后没有做的那么详细，大概就知道了。

我下我下次做做详细一点吧我晚点做详细一点，因为我算的是总共的一部和二部的，

你，你，你总共你，你总共这边一部的，有27批27批，你一减就完事了，我不知道还
没算没有搞错，你27批你一部，你总共三十几批，来访三十批来访，31批来访，31批
来访，难道北京就是四批吗？ 成都都有一批过去了吧，北京就来就来了这几批。 北京
53批你是三批是吧？ 乔丹那三批是吧啊，我记得是五批330031减6的话就是25，鲁
峰也有啊，也有的鲁峰啊，鲁峰当时不是也去了吗？ 也去了一批。 我记得是五批还是
六批。 河北过去北京这个月就签了一批，对嗯，然后继续念吧。 二部的话，目前是来
访了三批四四批四批四批，因为刚刚签少了一批四批，目前总共总数还是差七，还是

差七批的一个来访，然后现在我们距离总目标来访的话，我们其实还是差29距离这个
月的总目标数。

29批，包括北京的包括成都包括呃华南区域的，然后说一下签约情况吧。 签约情

况的话，目前小磊是签了四批，然后续方是签了两批，然后伟志龙平经过各签的是一

批，然后建成鲁丰，然后陈飞安凡还有乔丹军是未开单的，然后一部，目前一部，目

前总共签单的是八批八八个单，然后现在还是差16个单，总数还差十。 你说现在还差
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16个单，然后二部的话，目前是签了一个单，然后目前总数还是差五张单。 综合来说
的话，距离我们现在所有整个招商部签约的目标的话，我们现在还差的是23个单，然
后等一下我会把详细的一个来访的话等一下发发到群里面，现在也可以发。 我再说一
下也好，每次我都说了好几次了，每次我们听到的目标目标的答题情况就是数据。 如
果只是数据话，大家心里面有点数，知道吧，我们，我不需要一个数据统计员，我是

需要从数据上，比如说建成到目前为止一个来访没有一个签单没有，我是想知道你从

他里面。 你这个数据统计之前，我希望你看到一些数据，一些一些一些分析，这是问
题啊。

你小李来了九批了，有没有什么成功的地方？ 这个月前前台也曾经一个月就来了一两
批，根本没有，如果是这样就没意思，这样就没意思。 简单统计下数据我都记得清
楚，我记得比你还清楚，说实话，我没有任何意义。 那为什么每个阶段每个阶段第二
个阶段的数据呢？ 那就是要给大家一个鞭策，一回头五天没有一回头五天没有，那我
觉得最终我们是要要要找到方法的，不是说不是说简单过个数据，你觉得你我说句难

听的话，你觉得他们听听听听，他不知道他来访了，他不知道。 以后第六天开始啊，
六号11号16号这样就是每次来访的时候我希望听到一些东西，而不是每个月到第六天
的时候可能不是比如说一号开始，二号三号。 到第四号还没来访的时候是不是我们中
间就有就有就有提醒，就有这个

预警，那就六号六号没有就没有了，我给你表无所谓，这搞11号没有无所谓。 那么这
样有什么意思，一个预警机制，我们什么每每个每个天要卡一次，每个天卡一次到第

到第今天25号了。 这第25天还没有来访，没有签单呢是吧？ 那只有一批了，你为什
么要你说，你说一下，你说一下，这个月你的你自己的一些情况，你大概说一下。 是
目前应该是目前完成的最好的你自己的一些内心里面的一些分享的，或者是一些首先

第一的话就是第一的话可能是印尼的好一些，嗯，然后其次的话就是整体这些邀约，

包括签约客户都想一下，就是跟这些客户的沟通状态是比较亢奋的。 因为跟他聊了很
多，你沟通时间多聊了，你自己很亢奋，你就把自己表达东西很自信。

了解客户开始听，有的时候状态不好的话，可能客户说两句自己的感觉说吧，嗯，对

自己的感觉说出来对，因为因为有的时候打电话容易受客户的状态影响，比如客户那

边特别吵的话，自己懒得沟通，嗯，然后这个月的话就没有跟客户沟通状态，比如说

客户回去看看会记得一点在这。 聊的越多，自己看看点，客户可能听不进去，其他的
就是就是那个普通话，可能可能这个整体的项目优势点渲染的没有其他人好。 我觉得
小李说的这个我，我觉得大家觉得这个感觉啊。 第一回去看运气，这个说我但是运气
怎么都没有给其他人呢，就给他了，我们这也是平均分的，有些人一个个来是吧？ 第
二个我非常认同，就是自己的感染力，自己的感染力，自己的这种勤奋，我们打电话

如果打到后面打到自己就觉得，哎呀，加个微信吧，都不想聊了。 那我觉得自己这种
勤奋，自己的这种自信，你自己都觉得自己不行了，那就自己做了再说。

缇里招商晨会原文转录稿20250825 3



所以说我们做到他们最最开始要解决的问题就是先自己洗脑，如果

到现在大家还觉得你自己还有什么负面情绪，觉得这个品牌这样不行，那个不行的

话，告诉你先不要发资源。 先自己调整一下对吧？ 先自己调整一下，然后自己找到状
态，然后再去谈。 我说了啊，我说了，人是一定做销售的人，一定要学会自我调整
的。 第一个，如果连自信都没有，我告诉你这个女孩子，你每一句话出去以后你就胆
怯了。 好了，我就再说一下请你请你的产品品质，你没有自信吗？ 喝了那么多咖啡，
哪一家的口感不方面来讲不会超过经营没有自信吗？ 请你拥有的这种供应链的优势，
从实实在在的云南到烘焙工厂，你比他们的那一块的公司要强的多吗？ 你为什么不自
信？ 第三个，其实你的这种服务态度用以前的运营来说就贵族服务，这态度不够好
吗？ 我们我们我们给客户拉的，说难听点，虚假承诺规矩吗？ 或者是说我们有。 搞
过客户一下什么他妈客户哪个真的是乔哥，真的是把客户当上帝做到极致了。 运营的
这些贵族服务啊，之前他们自己运营的人说我们有有忽悠过加盟商半句还是有对不起

加盟商的这个态度，你像那快递到公司一样交了钱吗？ 

 

(29:25)

后面就不管了，有吗？ 没有吧。

加盟商提到的一个小小的需求，不是***百十个人，都在后面一个不满意这个上，这个
不满意那个上，直到全部都在上，你们也不够自信吗？ 是吧，加盟费全套包了，差一
个，差个烤箱都补齐了，现在差个冰箱不够，那个制冰机不够，都升级了。 都是成本
升级了，小小一万块钱的成本，差不多冰箱都配齐了，都做到透明，做到你暂时让客

户没有了只收费，都尽量做到这个地步了。 加盟费成本让他们去出五六万了，收购八
九万块钱，贵了吗？ 贵了吗？ 设计不要钱，培训不要钱选址哪一个选址下来就是五
千，都是我们承担，后面屁颠屁颠以后人家后面人家做服务做这样那样的不用成本

啊，你们对加盟费就没有自信吗？

39000八的就就有优势啊，微辣可真能做到他妈就送这杯，你们自己去了解过一下
吗？ 贴饼去做啊。 提前去做，你们好好去了解一下，没有一个公司会提前去做他妈，
有资本的都贴不起他从客户身上刮的油比我们刮的多多了，知道吧，他怎么可能会扣

你出生呢？ 这是体现的是要坚信的，知道吧，哪一个公司会做的超低价的时候，做外
卖的时候会给补贴，哪一个公司第一个会给。

会给哪一个？ 快递公司会给哪一个品牌？ 哎，他会能给还是拉盘，能给这第一个第二
个给得起吗？ 给得起吗？ 一个单子几块钱，他们给得起吗？ 谁给得起？ 他说我就说
说说这些东西你还有什么自信？
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有什么不自信的，我给大家举个例子，然后早上给我说，赣州的客户老何在谈的时

候，就是说从外卖这个层面上来讲，就是说我们会外卖，我们是托管的，就不知道

啊，我们是交三个点的运营服务费，然后客户就只负责接单就完事了，没没多大毛病

吧，哎，充你该充的钱充了然后货盘这个货盘，这个对

我们整个的设置。 那我们做，那你负责把单接好不要出现卡单，不要出现这个服务单
就是信托方面搞好就完事了，这个客户就这个客户都给乔哥说把说老婆说就接待事

情，乔哥都都骂骂骂老婆，我说这个事情不是说。 什么问题？ 就是这是反映我们对客
户的这种诚信知道吧，而实际上本身是没有问题的。 外卖就是我们做好客是负责接单
的，没问题的，但是就我们就这样子的一个承诺，一个是不允许的，在谈论承诺吧，

就事实就说事实，那我们都会要要求不能这么去做，是这样子的是吧？

那我说的这些东西就是首先你们自己要建立自己的自信，要先建立自己的自信。 如果
你觉得有半分的不自信，你先自己调整一下，先自己调整一下，不行就先休息两天，

因为人的状态是需要调整的。

知道吧，如果你一直绕不开这个，你一直不自信，我告诉你，你今天电话是不行的，

我觉得小李说的很好，你就带着负面的情绪，你就觉得这客户我变大了。 你就觉得这
个客户哎呀我们确实有点贵了。 如果你觉得我们有点贵的时候，你打电话好好去考察
两个加盟试试考考察两个品牌试试，你自己去打电话去试一下，去抽两天时间抽一天

时间去去，为了考考察也好去考察也好，去广州嘛是吧，或者亲自去考，考去去详细

的去问一下子什么爱咖啡到底多少钱，我觉得这是一个很很简单的方法是吧？

自己去找找感觉啊，问清楚一点啊，设备清单发给你看，你看发不发给你哪些产品，

什么品牌的那天那天谁都说了，你用的是隔米来的，他们来八千来个几万块钱，咖啡

机二十杯就能冒，你去干二十杯就能冒烟，咖啡机你敢用吗？ 你是商业咖啡啊，你早
上面要你用，用的时候那干一两百杯啊，你去华强路那些咖啡机，两台咖啡机都给他

干冒烟了。 隔壁来的看不见联系，所

以说这是基础的知识。

好治病机我们也干过两百分，我们讲的他们干干干个百八十单的估计就没兵兵都不够

用。 为什么要升级升级这个治病机六千多万知道吧，你可以治病机六千多万我们的成
本，我们的成本在哪里，你可以治病机六千。 一个收银系统加上软硬软硬件一起也是
六千多，这都一万多了。 一个咖啡机三万来块钱，五万来块钱，七七八八那些那些隐
藏柜，那些那些那些那些乱七八糟的东西比较钱，这账算的过来的，这账算的过来

的，你就算几个大件你就知道了，你说这样就有制冰机，他给你配一百多两百多的制

冰机。

一年一千多块钱，我有治病剂啊，那就像车一样是吧？ 我也有过这样几千块钱的炮，
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不知道十组还是八组的车，我也有这样的有用吗？ 你们这些人我举得难道不明白吗？ 
啊，我不说那么多，那问一下这几天今今天明天的预计的来很勤奋。

说一下啊，目前确定了没有确定了没有，那你怎么打电话你自己看，你短信啊，看你

短信。 那我觉得这次你你之前那些说说你就先回来，他昨天联系完了他，跟他老婆商
量之后下午就给我答复，就那个下午下午答复是是，说来看你自己答复来看一下那

个。 去吧，今天下午你确定你确定了吗？ 叫他去，嗯，没有确定，因为我们一推，他
就说，那我就先去把他公司就给他，他说我先去别的公司，他怎么回事，我问他了，

他不愿意说，然后我们这边也就为了他是学有有点嫌我们贵，那那可对比在这我们贵

啊。

他可能有饮品，他不一定只做咖啡厅反正的话他就说那客户是哪里的新疆的，但是

呢，他是在新疆那边开，但是的话他我跟他联系的时候，他在上海，他是做设计的，

在出差，然后的话也一直在考察项目，然后的话就是过来他专门考察项目，还是专门

来考察项目，但是的话就是

肯定不止考察我们一家。 去跟他沟通的时候，然后昨天昨天他说要休息一下，今天的
话就是我昨天问他的时候他没回复我，然后今天问他说问他几点钟过来，他说我先去

给他公司看一下，然后的话就是看情况就没有了，关键是我早上联系他的时候，他已

经我问他你是对比哪个女孩，他说我现在不方便不方便说。 对啊，因为很多东西都是
要提前备料的。 对，周日就是周六是在的，没有，因为实际上呢，整个门店的话呢，
它。 周日的时候他是没有什么客户的，就是我们C端是没客户就全部就是服务，服务
你们招商，如果你们没有来客人的话，我们晾一天可能七十多块钱一天或者一百一块

钱，就是基本上是白开在那里的，但是人工也要付的那样子，那这样子吧，就是以后

的周日都去遵义去迎新的员工，以后就往那里面去吧，你们那天我说的就是这个事情

的话，就有一个客户可以改到遵义。 因为何总不接，那我已经我就给你安排了，我就
跟我一直说了，后面你又说客户初一可以，你问我一次，我就跟我一次说好了，你甚

至不行，我们可以过来接的，那后面你又说的客户可以周一再来是吧？ 那我想着能够
尽量跟他沟通，就沟通本本身，他是说他因为一早就到广州嘛，那他说要休息，那我

说那要不然我们本身正常，也周末也休息。 然后的话，他说那可以，那就约周一吧，
那行吧，今天今天，今天下午进去进去嗯嗯那个其他的其他暂时没有确定，就是那个

有一批那个北京那边的也是待定，因为他本身就在朝阳区北京朝阳区那里，但是他是

你这个只是有一个资源吧，这个印象这个资源的印象。 也算有一项，也算他是准备要
搞咖啡，但是的话他他要先看对他的意思就是说我先不停的先谈，因为人家是自动上

门去谈，然后看情况，如果说呃那边没谈好，就去我们公司

，那个人家都说要等，那我只能是等他回话，因为人家主动上门嘛，那个品牌一定要

一定要打的。 遇到品牌，这你你都非常清楚是库里的，别让他去看嘛，你直接不是不
是让他去看你这个时候一定要把库里给干掉了，这是招生最基本的理由，干不掉啊，

人家就主动上门去谈了，我怎么怎么？
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对啊，你不铺垫，那你没办法，首先这个意思是要有的，我要不一个都不做，我告诉

你，我说过了这个做做销售就这样子，要不一个都不做一个都做不成，要不就做了。 
就是这个话对吧？ 打库里怎么打你你知道吗？ 去吧，打库里也怎么打，没有什么很很
很好的方式，你没有很好的公司，那你觉得客户那开回来肯定继续开回来讲，再去看

一看会议继续看对不对，遇到那环境就那你看呗，看了以后反正我就在这里，你愿意

就来呗，如果这样怎么这样怎么搞对吧。 

 

(42:36)

要学习了，要学习了，我讲过多少遍了，我讲过多少遍了，就是说首先我得有意思，

遇到这种情况下我就把水搅浑了，那么我就你就说我借也行，那么库里我用我实力怎

么样，知道吧，你就说你就看不起我，人品都可以，我人品就不行，我不要找了，怎

么说？ 你，你说一下你先说一下，你先就是说他这几年开店快，搞电影快啊，然后各
方面要出点，然后他各方面答应的一些政策，什么补贴啊。 三个点，第一个抽烟抽点
嘛，第一个抽烟抽点嘛，还有一个就是费用嘛，这是一个他的一个呃，首次投资其实

也跟那个瑞幸也差不多，可能就一半。 他没有那么多，人家十万块钱就可以开了，你
不是写了半天，我天天跟你讲那么多都不知道吗？

十万十万块钱就可以？ 对啊，二十万二三十万嘛，五六十万，我报的是二十多和五六
十都是一个级别吗？ 是一样的10%叠加嘛。 大概第一个就是第三个点，第一个就是第
二个，就是京东活动停止之后，整个库存的所有的数据大量大幅度下降。 第三个我讲
的就是那个他们的一个进货价也非常高，我昨天看视频里面说进货价，你说一下你说

一下，然后开店不赚钱，你生意。 看着那么火爆，但是你的第二点没有啊，就外卖很
好就不赚钱，那你去开车去干嘛？

很简单，我我我记得我总结过多少次，我还发到群里面了，不是大家，大家都不是我

说话的吗？ 不好使啊。 我发群里面发好几次啊，我说过我还专门叫杨好做了一个表给
大家发。 从去年十月份到今年五月份开了三千多家，就是开了一总共开了一万家，然
后开了就去年十月份，到今年五月份增加了3500多家，结果又砸了3500多家，你敢
做吗？

我还专门叫他做了一个资料统计了一个表。 这是你愿意你就去做，你愿意想当炮灰，
你去做，这是第一个

，这是必须要做的。 第一个知道吧，开多少家，倒多少家，你敢做你就去做，嗯，第
二个几块钱三块多五块多忙死你。 生意很好，每天也几百单，为什么特别？ 为什么涨
业，为什么涨业？ 那是开卖一单亏一单啊，因为你补贴不到位啊三个月的补贴不到
位，你，你连交房租都没有你真觉得他补贴能到位吗？
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他拿什么给你补啊？ 库里到现在融到一分钱了吗？ 资本上融到一分钱了吗？ 有多少
人走到库里的？ 你告诉我你们看。 陆正耀，现在负债现在被执行二十几个亿，拿什么
钱？

无非是拿张三填李四的，李四的填王五的几块钱一杯的咖啡卖几百杯。 我们不否定生
意人好看，谁赚钱洗手赚钱啊，洗手都赚钱，你倒闭了为什么？ 因为你这是炮灰，你
看多少单的单数老样子，你去说第三个，他出的这个补贴的事情有多少？ 加盟商说，
因为这补贴没到位的，没有按这个执行，到后面的补贴到处去采的啊，说这边去对

账，对不清楚的有多少，去自己去抢红书看看，自己去抖音刷一下有多少库底库底的

血本无归的。

你去吧，够了吧，讲三个就够了，我讲那么多遍了，这东西陈辉你也是人才了，你说

你讲了三个都不靠谱，三个点你哪怕讲对一个点，不是你天天在打电话，难怪你来补

一个可以气啊，你的话术，你的话术，我觉得你你我每次跟你听你电话术讲的时候。 
就是一点干货都没有。

说实话，来来去去大白话，你能把大白话你讲到鲁风那种层面上，我觉得你那你的大

白话也讲不到人家那个层面了。 知道吧，人家卡点的节奏掌握，你能达到鲁风那个水
平，我都懒得管你我跟你说。 小雨听鲁风打电话吗？ 你看人家对节奏的把握是没什么
干货，人家来来去去也就是大白话，品牌的东西讲的也很少。 但是人家关键点的引
导，对客户就是这

种引导，或者这种压制能力和这种来访的邀约的卡点各方面来讲掌握的非常好。

明白了，大白话，你你大白话，整个这个非常也行啊，是吧？ 不是我在转转复复的讲
这些东西如果你不知道得问，因为要知道你不懂打瑞信，你得问你的群里面提问我会

打，但你首先你得知道，首先得得干啥，你知道吧，得干啥，你知道吧，这是意思问

题。 他说这是意思问题，连意思都没有你说吃饭的时候，你这个肚子饿的时候，你知
道吃饭啊，那这是吃馒头吃面条还是吃快餐？ 那是最最想其他的问题，知道吧，你得
先干对吧？

每个客户你就说你看看呗，反正你选呗行就选了，我们不行就拉倒呗。 我靠，这么佛
系吗？ 注销就这么佛系的。 改啊，续房，你这个你赶紧改过来过去，那说明不了什
么，你为这几个来访过去，你这个是说明不了，可能你们一起非常，但是说明没有什

么，这样子下来你搞不定的这样子，嗯，一批带地北京的吧，这两天还没定时间，我

也是问这两天。 就这点，我们今天再确定一下哪里的北京哪里的就北京就北京北京的
没有确定，但是我今天下午打电话确定有一个成都的，当时上次说的是周一周二就是

告诉他安排人去考察，还有一个就是广州的。
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说了，跟他女儿沟通之后过来考察，但是我还要今天下午再去个电话，这样子需要需

要这两天这个因为没有没有几天需要这两天这个希望能看到你，你愿意谈钱，如果北

京的。 确认我这里上周确定两批就是那个呃，一个曹女士，一个那个张总在，一个在
汕头，一个在那个湛江的时候，这周回来，然后刚回来啊，对，他就是一直在老家

嘛，本来是说好了，月底回来嘛，新增的很少，嗯。 你每天打多少电话抽烟都抽不
少。 我们希望就看到大部分时间都是我看到外面打电话就是没有业绩就抽出来。

 谢谢。 嗯，今天有个去北京的，不是今天就几个商，然后这个电玩城已经决定接了，
嗯，还有一个是深州的深州的，他是比较看好我们这边的，但是他不是我们偏相对

性，因为他咨询的是对性。 是我们还有一周时间，刚好一周时间，这一周时间，我们
至少要今天早上有风雨多看飓风的那个下午这个。 一定要有这种意思。 我希望我们最
后这个单是一定要完成，然后没有开单的，特别是建设桥梁，我们现在没有开单的建

设也是也是差了几日了，就是这个月没有杀青。

必须，那乔丹也是，虽然是新来的，新来的，但是我们都是有经验的，都是小白，都

去找一个机会，你可以靠靠这个靠这个资源，然后这资源也就一半有效率，就这一条

资源，如果这样子基本上都，那基本上很难短时间。 为什么要把资源库给大家调整到
最小？ 我们去让大家有更多的机会去去量。 但是就最近我们看到的北京东海里面去捞
到多少多少人出来，我希望大家电话来打起来啊。 最后一个问题，我那天我反复讲过
客户来讲，现在来讲。 从客户最关心的什么问题我就说一下你现在跟你讲的客户最关
心的几个问题，我讲过了，我们不讲太多了。 现在从最开始变化，客户最关心的是三
个问题，先我们先从这个意思上去做，还记得。 呃，那个客户来客户来客户服务怎么
样？ 不是我这个，这个我也是想过的，为什么我为什么会用今天的问题，因为如果你
没有这个意思去对比这个这个客户，我们前面讲太多东西不对，比我就说了，那客户

我再强调一下，今天我再强调一次啊。 我说客户最开始问的是什么？ 因为我们是信息
来的，所以说一般情况下不存在说啊，这个品牌，人家对你这个品牌的这个问题，但

是你没有负面一点，其实客户对你的品牌他不一定认同很了解的，所以说一定

是他对你的品牌知名度方面他是质疑的，他不说而已，知道吧，他没错，他是做了经

理来的，问你经理怎么样，但是如果你绕开了经理，你不讲一些经理的这个这个这个

大概的一个介绍的话。 我告诉你撑不住他的你以为他咨询经理的来他就会，他就会会
会认可你的品牌。 所以说不管怎么样来的时候好，你是从不管你从哪个地方，我简单
用二十秒，我先讲一下，给你大概讲一下经理这个品牌，那经理这个品牌是怎么样子

的，有不少的第一，然后肯定是排在哪里的。 华人是第一的。 目前整个行业当中，目
前整个咖啡加工品牌当中，除了自己的，那就是你这个心中品牌生意，你得把这些东

西先讲了给客户，把这个大致的帽子给标签给他标好，那客户怎么都不知道该做的问

题，费用问题他会问，这样子会问投资。 那加盟费怎么讲呢？ 那天我我们说过，我们
加盟费最主要是强调不要去不去解释我们什么构成，哪个战略没意义的我们先要搞清

楚，先要让客户问加盟的人，客户知道报三万多的是什么玩法，我就说了，要不就二
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次收费，三次收费，四次收费，要不就是虚假承诺，后面的得得给你配置，假的是假

的。 

 

(58:22)

你是什么时候你来那些乱七八糟的我都说过了要不就是从后面一定从你的物料当中给

你给你载回来，要不就是收你要要收你的管理费是不是都不便宜，反正前面你交给他

的钱，每个人就你前面他付出的时候你都是肯定的。 那我说过我们一定要把加盟费这
个东西转换成优势。

谈到后面人家客户觉得你才能靠谱，你三万多不靠谱客户自己的一个评判知道吧，做

咖啡三万多来讲的话，你是咖啡机买的，也就没人买过咖啡机，你觉得怎么会靠谱

呢？ 怎么可能不收到之前呢？ 是不是这个这个这个很自然啊，先把这个大的行业费用
的收取的规则和大概一个构成大概讲讲明白，让他觉得，哎，具体这个阶段十几万的

阶段靠谱。 合理，这是一定要特别好的。 第三个才讲我们这个品牌的可行性，记住是
可行性，是品牌介绍这样的更具体一点的品牌介绍，这个还是要有的是吧？

不管是冲着我们的我们的这个来。 冲着我们冲着我们的这个竞价来，还是冲着我们的
这个信息流来，你大概要花二十秒的时间去把这个品牌介绍。 这个品牌介绍我不希望
听到，说我曾经于2020年，我现在有多少家店我就没意义，要讲东西是吧？ 第二个
费用问题，费用问题我已经讲过了，不要到时候说我没讲过，我就跟你讲，我天天在

讲东西。

不是讲你这个我包含什么培训费设计费解释这个东西没卵用，知道吧，而是要告诉客

户行情行情是什么，他妈最辛苦，最新最新的设备只有二十几万十几万还处理处理这

么多点库，你说设备怎么给你租赁，那么出面要不租赁，那不就是贷款是不是你钱。 
前面前面的保证金是不是钱五万块钱保证金是不是钱够你够你买的设备了，都加盟费

了，是不是设备你是不是还得付过付付，付多少费设计费还得收一点品牌使用费的，

收一点保证金收一点，

估计你好好算一下账加下来该不该你做你他真真实实交的名义不同，你真真真真正正

交给自己的人家也要交十万啊，我们收到钱。 十万，你得到什么？ 交十万给我们得到
什么？ 没去分析，没去想空姐都交了十万，他们你啥也没得到，后面你还得分期付款
知道吧，所以说缴费用的时候你得把行情给他讲清楚，而不是均匀去讲，我里面包含

到设计费用，你这设计费不合理啊，你这培训费怎么那么贵，你是什么什么导入费，

这个系统导入费什么这个吧。 你试一下，你讲一下这个事情就是要讲行情，所以说这
一点你就必须得知道同行大概的呃方法玩法报价是怎么报的，我不要求你们记住他具

体到多少钱，能知道他的报价是怎么报的。 第三个，只有这两个人对比以后就是在
讲，第三个就是请你的可行性。 其实你的可行性其实很简单，可行性，非几个东西一
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个就讲我们的模式，我们讲我们的模式，成功模式啊，成功模式，供应链精讲座，超

级美食超级早餐。

是吧？ 服务第二个案例，我觉得这个是你们最缺的，这个也好也好，到时候阿姐来了
都是你和你和阿姐都是商量一下，我们哪一些案例出来，就是没有刻意去找那么假的

案子在一起是吧？ 那么不是不行，拼得拼，我觉得我跟他们肯定的。 案例就是说什么
我，我举了这个例我就能我我我我这个电影多好是吧？ 那其实我们开二店三店那么多
客户，他不挣钱，那不可能去开店对吧？ 其实我们有太多的二店的客户，三店的客
户，我觉得这些东西这是可以说明一切。 啊，还有我们确实有一些大的一些动作，比
如说我们现在做的是和和中山大学做的这些素材，而且中山大学那些就假如现在做的

那些素材的话和和那个现在上次他不是说说想做一些什么，中山大学的好多的这种互

动的东西现在有有变动吗？

没有啊，这个中山这个我。 对他只发了一个出来我我也看到了他目前出来应该是在17
那里，到时候可以拿一下。 我们现在是这样的，我们做了非常多的东西，但是这个东
西就几个人知道是吧，其实这个东西我们要把它用到极致，用到极致的，然后你找一

下，你看，找一下能不能找到。 云南洛宁政府的一些领导的一些火影的或者这样的素
材，到时候给我们找一下，去群里面分享一下也好，或者分享一下，因为这个东西有

政府背书，有政府的背景，是表明你这个品牌是在供应链是大事的，因为现在别的供

应链就说我***我都有供应链，但其实***全是有利的，知道吧，那为什么上次我跟乔
哥说我说让他去多拍一些这种，这基地的一些就是特别是种植基地啊，或者等等的这

样的一些一些东西。 就是进一步的去夯实我们在供应链顶端这种真实性。

而且说这个这个到时候你这个素材，上次你们去拍，我们看到什么太多的这个东西出

来，还是把这个东西到时候到时候你给我要好这边，我们把这个东西多多拿一点，因

为这个东西是目前来讲是我们和别的品牌的差异化的一个非常重要的点，我们天天去

**，说我们这个这个供应链怎么怎么做，但其实就停留这一。 这。 这这嘴是啥？ 就
是我们实际的真真实实的，因为现在拉环，你说它有供应链，估计也有供应链，绝对

有供应链，而供应链可能出来一点，可能就检台机器一个设备，所以这才是我为什么

说我们要把最顶层的上面的种植基金，这个这个合作的一些东西都要把它定多的，这

个素材要收集一下，就这个意思，因为这个才是不同于供应链，很多人对供应链的理

解可能还基本上基本上体现在维有个工厂是吧？ 有几台设备，但是。 我们其实是还做
一层地上一层。 上次乔哥去我其实我我我，我有时候

我在也遇到，我在谈客户的时候我就说了我们去，可能我们是去检查一下我们的豆子

的生长情况，或者是收割情况，我们每年都要去好几次，我是这个最**的。 因为就表
明我们在供应链这段的品质把控。 这段我们是做的事情，也表明我们实实在在的这个
我们的这种这种这种合作的经济也在，而不是去去。 所以所以说这一块这种安利性的
东西，我们现在要强化一下强化，把我们能做的一些落地的安利性的东西都展示一下
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好吧。

今天时间关系啊，早上讲太多，今天做的有点长，讲了一个小时，主要先记住三个

点，先记住这三个点，多了就都记不住了。 我讲的再讲，先把这三个点记住，这里第
一个我们就忽略了，因为这第一个这客户一问啊，经理的，你就以为他中国你来的，

结果发现***做奶茶去了，或者做其他品牌去了。 所以说提你的这个那天也好，那天
你说的那几个钩子在前面的一些东西你总结一下让你提一下，有有周五的时候你发给

我，这会发给我，发给我做了一个视频可以发，不是视频这个这个这这个这很简单的

视频问题。 还有就是我们需要一些基础版的，哪怕是一个一个一个一个人发给你一个
H5或者是一个什么你现在要想去做的事情是吧？ 小明一定要做我们招商工具的生产，
就是剪视频剪视频剪广告视频。

他需要为我们的招商输出一些工具，有个客户到到那边，我先过去到楼下了，到我们

那边楼下了，不是你不是你们客户吗？ 不是他那个那个那个突然之间就来了，这是另
一个客户，突然之间上前两天约，一直一直不说。 然后现在直接到我换到我们公司楼
下，然后。 然后去把这个这时候小零件可以动起来，知道吧，我不希望只看到图剪广
告，我需要一些账户素材的数据，先立标题给我，现在立标题给我，到时候我会立给

你

，因为我们这东西干妈妈讲讲不明白，那还是需要一些素材的，品牌类的产品类的，

什么类的，其实要有一个短片短的游戏哪怕是两分钟的是吧。 我觉得术前要单独的补
一个有点数据类的很好，要补一个就可以，可以现在靠嘴角明白的问题，好吧，大家

有没有什么要要说的，没有没有抓紧干活啊。 你们不参与会议的吗？ 如果姚好不在的
话，一般都是我去啊，一般他都在的，一般他都在的哈，除非被乔总叫过去了，嗯。 
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