
❤️出海香港本地化品牌运营

这是一个非常经典的“降维打击”+“错位竞争”案例。你实际上是利用了招聘平台作为获
客渠道（Lead Generation），把一个原本只有几千块预算的“行政/前台岗”需求，转化
为了高客单价的“咨询/运营岗”需求。

这个模式之所以能成，核心在于：老板招前台往往是因为“忙不过来”，但他们内心更
渴望的是“有人能帮我赚钱”。 

针对你提到的“深圳本地门店做香港本地化需求”这一细分赛道，以下是系统化的复制
流程和扩大思路：

1️⃣ 品牌运营获客流程探索
一、 核心逻辑：从“求职者”转变为“增长合伙人”
不要把自己定位为“打工的”，要把自己定位为**“带资进组（带方案、带脑子）的外部
顾问”**。

目标客户画像： 深圳口岸附近（罗湖、福田、深圳湾）的餐饮、美业（美甲、美
发、按摩）、口腔牙科、体检中心。

痛点： 知道香港人来深圳消费很火，但不知道怎么在小红书/Ins上把这些人引流
到店里，甚至不懂香港人的审美和用语。

切入点： 他们正在招“前台”、“店长助理”、“新媒体小白”等低门槛岗位。

二、 标准化执行流程（SOP）
我们可以把这个过程分为四个阶段：筛选（寻鱼） -> 触达（下钩） -> 面谈（收网） -
> 交付（养鱼）。

1. 筛选阶段：精准定位“有钱但没流量”的老板
不要海投，要像猎人一样寻找猎物。

渠道： Boss直聘、甚至大众点评（看差评和商家回复）、小红书同城。

筛选标准：

正在招人： 说明有预算，且老板现在有痛点（忙或缺人）。

基础不错但运营烂： 装修好、产品好（看点评分数），但在小红书上粉丝少
（<500）、笔记丑、没有针对香港人的繁体字内容。
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地理位置： 距离口岸地铁站1-3公里内（这是做香港人生意的硬指标）。

2. 触达阶段：用“超配”简历制造好奇
你的目的是获得见面的机会，而不是真的去应聘前台。

简历策略： 投递岗位选“前台/店长助理”，但简历Title写“资深门店运营/深港流量
操盘手”。

沟通话术（破冰）：

“老板您好，我看您在招前台。其实我看了一下咱们店在小红书的基础，我觉得
您现在缺的可能不是一个只做接待的前台，而是一个能帮您把香港客人引流到

店的运营。我有一套针对咱们店的《深港引流方案》，不入职也没关系，可以聊

聊，也许对您有启发。”

心理战： 老板看到这种话，好奇心会被拉满，且觉得“聊聊不花钱”，成交概率极
大。

3. 面谈阶段：现场提案（你的核心竞争力）
带着方案去： 哪怕只是一页纸的诊断书。指出他们现在的问题（比如：不懂香港
黑话、不懂搜寻引擎SEO）。

展示案例： 拿出你那个“100粉老板”的案例，告诉他：“我刚帮一家类似体量的店
做了方案，只收了2w，效果很好。”

重新定价： 锚定效应：招个全职运营要8k-1w/月，加上社保一年12w+。

我这边只要2w做半年（平均才3k+一个月），不需要社保、工位电脑，还自带成熟
方案。老板会觉得赚大了。

4. 交付与裂变
标准化交付： 把2w的服务内容做成套餐（例如：4篇精修笔记/月 + 1次投流建议 
+ 评论区维护）。

转介绍： 深圳的实体老板圈子很小，做成一家，让他把你拉进老板群。

三、 流程图 (Mermaid Chart)
以下是根据上述逻辑生成的业务闭环流程图：

代码段

四、 针对“深圳-香港”本地化的具体战术
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要想在深圳扩大这个特定的需求，你需要展示你懂**“港客心智”**。在你的方案展示
中，必须包含以下元素，才能显得你专业且不可替代：

1. 语言体系差异化：

告诉老板，文案不能写“质量好”，要写“质感好/好抵”；不能只用简体，要中
英夹杂+繁体。

卖点： “老板，你现在的文案香港人一看就知道是大陆人写的，没有亲切感。
我懂他们的梗。”

2. 渠道差异化：

除了小红书，如果你能附带说一句“我还可以指导你怎么弄Google Maps的商
家定位”或者“我懂Instagram的调性”，价值感瞬间翻倍。

3. 行业聚焦（复制的捷径）：

不要什么店都做。集中火力攻打高毛利行业：

牙科/眼科： 香港看牙巨贵，深圳便宜，客单价高，老板付得起2w。

高端按摩/SPA： 港人周末刚需。

配眼镜： 暴利且需引流。

做法： 专门做一套《深圳牙科诊所获客-香港专版PPT》，然后把Boss上所有
招前台的牙科诊所全聊一遍。

2️⃣ 降维打击HKU人设重造
对于那些开美甲店、牙科诊所的老板来说，他们平时接触的“运营”大多是只会发发图
的小姑娘，突然来了一个从不敢奢望的“港大硕士、城市规划师”用大数据和空间分析
告诉他怎么做生意，这不叫“应聘”，这叫“下凡”。

一、 核心战术：用“上帝视角”的数据报告做钩子
你不需要去踩点，你之前的Baidu Map爬虫数据就是你的金矿。你要把“运营”包装成
“商业选址+流量布局”的咨询服务。

1. 朋友圈/公众号内容策略（造势）

标题党（高逼格版）： 《2025深港消费热力图：为什么你的店离口岸1公里，却还
抢不到香港人？（内附港客行动轨迹分析）》

内容核心（秀肌肉）：
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放地图数据图： 把你以前爬取的洗脚、牙科、美业数据，用GIS（或者看起来
像GIS的图）做成热力图分布。

放结论： “经过对罗湖/福田口岸周边3公里的一千家门店分析，我发现赚港币
的店都有这3个特征……”

放身份： “我是HKU毕业的注册规划师，我不看感觉，我只看数据。”

钩子（Lead Magnet）：

“老板们别瞎折腾了。我整理了一份**
《深港客群引流与选址偏好白皮书.pdf》**，含香港人最爱的文案关键词Top 
20。评论区扣‘1’或私信我，免费发你。”

对那个未回复老板的必杀技：

发完朋友圈，过10分钟截图这张图（甚至带上几个人的求资料评论），发给那
个老板：“王总，昨天聊完我也在复盘，刚好这是我之前做规划时整理的港客
大数据，可能有几个点对咱们店有帮助，顺手发您看看。” —— 他不回都难，
因为这是“内部机密”。

2. “鱼”怎么自动找？（数据利用策略）

你说不想一个个找，想爬取。既然你有百度的POI数据（地点数据），不需要爬BOSS
直聘（反爬太严），用“数据撞库”的方法：

1. 底表： 你手里的【口岸3公里内】的【牙科/美业/餐饮】名单。

2. 筛选： 挑出那些点评分在3.8-4.2之间的店（分太高不愁客，分太低救不活，中
间的最焦虑）。

3. 动作：

直接在大众点评点开商家页，看“是否有上传对应的团购套餐”？

去小红书搜这个“店名”。

搜不到或者内容很烂的 = 精准猎物。

4. 触达： 不需要爬联系方式，直接大众点评在线联系，或者直接打商家电话：“老
板，我是专门做港客大数据的全栈城市规划师，我看了一下咱们店的位置极好，

完全在港客热力圈里，但线上完全搜不到，太可惜了。”

二、 你的身份与账号策略
不新建BOSS账号，但要“重装修”。
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那个在小红书遇到的老板觉得“赚到了”，是因为他没想到一个**“高知+高颜值”的人会
来做这个，开价还便宜。这种“反差感”**是成交核心。

头像： 职业照（体现高知、专业）。

Title/优势： 写“深港消费策划顾问 | HKU规划师 | 擅长实体店获客”。

个人简介：

“前注册城市规划师，港大毕业。

用做城市规划的大数据思维做门店运营。

哪怕你是家小店，我也能用顶级外企的方案帮你把香港客人引流进来。

不谈虚的，只谈怎么让香港人坐地铁来你家消费。”

三、 核心交付物：《深圳门店-香港客群引流诊断表》框架
不管是面试、闲聊还是发PDF钩子，这张表就是你2万块钱方案的浓缩版。拿着这张表
去谈，老板会觉得你非常专业。

表头：深港跨境消费流量承接能力评分表（2025版）
诊断人：[冯希亮] - HKU注册规划师

维度
诊断项

(Checklist) 权重 得分 (0-10)
深度诊断与改进

建议 (核心内参)

A. 物理展示
(Location &
Vibe)

1. 口岸距离感
(是否在地图上标
注了距口岸的时

长？)

10% 0

香港人怕迷路。

需在主页置顶显

眼处标注：“罗湖
口岸出关打车起

步价即达”。

2. 繁体字/粤语
适配度

(店招、纸质菜
单、线上展示是

否有字够大有繁

体？)

10% 5

全简体字会让港

客默认“这是给大
陆人看的”，缺乏
亲切感和安全

感。

B. 线上门面
(Digital
Presence)

3. 小红书/Ins
SEO关键词
(是否覆盖了香港
人的搜索习惯？)

20% 5

错误示例：搜索

“洗牙”。
正确机会：搜索

“北上睇牙”、“深
圳好去处”。需埋
入港式黑话。
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4. 首图审美
(Cover
Aesthetic)
(是土味广告还是
港风/INS风？)

15%

香港审美偏向：

真实感、高噪

点、大字报风或

极简风。目前的

图片太像“微
商”。

5. 价格锚点
(Pricing)
(是否突出了汇率
差/性价比？)

15%

需直接对比：香

港同款$800，本
店¥198。要让客
户一眼算出“一晚
房费”。

C. 转化钩子
(Conversion)

6. 预约与支付便
利性

(是否支持
WhatsApp预
约？

AlipayHK？)

20% 5

很多港人没有大

陆手机号，只留

微信或电话会流

失30%客户。需
建立

WhatsApp/IG私
信通道。

7. 信任背书
(Social Proof)
(是否有“繁体字
港人真实好评”截
图？)

10% 5

缺“带图好评”。
需引导第一批港

客用繁体字粤英

混合写评价，这

比你说一万句都

管用。

总分
< 60分：急需抢
救

100 20

专家建议： 您的
店铺硬实力（位

置/产品）有90
分，但软实力只

有40分。建议立
刻启动“港客本地
化改造”。

四、 执行SOP（立即行动版）
1. 今晚/明天： 拿出你以前的爬虫数据，用Excel或简单的地图工具截几张图。

2. 写文章/PPT： 把上面的《诊断表》做成好看的PDF，加上你的地图数据。

3. 发朋友圈并激活旧线索： 发朋友圈 -> 截图 -> 发给之前那个老板。
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4. 去小红书/BOSS直聘“钓鱼”：

搜索：口岸附近的牙科、美甲、推拿。

话术：“老板，我是港大毕业的规划师，刚做了一份《口岸门店港客引流报
告》，发现咱们店位置很好但还没覆盖到香港客群，这份报告发给您参考一

下？”

3️⃣ 高效迅速爬取大鱼数据
一、 关于数据源（Baidu Map vs 点评）与“金矿”
1. 怎么搞新数据（不写代码版）：

工具推荐： 电脑浏览器安装一个插件叫 "Instant Data Scraper"。

操作： 打开大众点评网页版 -> 搜索“罗湖口岸 Omakase/牙科” -> 点开插
件，它能自动把这一页的店名、评分、地址抓取成Excel表格。

策略： 你不需要抓全深圳，你只需要抓口岸地铁站周边3公里的。抓50-100
个精准目标，比抓1万个泛数据有用得多。

2. 为什么还要用地图数据？

为了装X（专业度）： 你不需要真的去爬实时人流。港人实时热力图就可，百
度地图上有，就是明天上班时间的各大商圈水疗等。你可以用开源地图数据

（OpenStreetMap）或者简单的GIS工具，画几个圈层图。

话术： “老板，这是我用GIS做的**‘港客半小时生活圈’**分析，您的店正好在
这个圈的核心位置，但我在大数据上看不到您的流量捕获点，这就像住在金矿

上捡垃圾。”

二、 攻克“美团独家协议”的各种借口
那个足疗老板说“签了美团独家不能做别的”，这通常是老板的误解或者是拒绝推销的
借口。

破解话术（必背！！！）：

“老板，美团签的是**‘团购价格独家’，不是‘品牌曝光独家’。

我做小红书不是为了让您在小红书上卖团购券（那还要被平台抽佣），我是为了

做‘种草’**。
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逻辑是： 香港人在小红书看到您家环境好、技师好 -> 产生兴趣 -> 到店消费/去美
团下单。

甚至： 我们可以在小红书做‘暗号’（例如：出示笔记送份水果/加钟优惠），直接把钱
收进您自己的微信/支付宝，这可是帮您省了给美团的扣点啊！”

杀手锏： “美团是收割存量流量（大家搜了才会买），小红书是创造增量流量（大家刷
到了特意来）。您现在缺的是特意为了您过关来的新客。”

三、 蓝海赛道：Omakase（及其他高客单）
Omakase 绝对是蓝海，而且是富矿！

为什么适合？

客单价高： 人均800-2000元，老板对于2万的运营费完全不敏感（也就是一
桌客人的钱）。

极其依赖视觉： Omakase吃的就是“师傅的手法”、“海胆堆成山”的视觉冲
击，天生适合小红书和Ins。

港人痛点： 香港吃Omakase巨贵（动不动3000-5000港币），深圳“平靓
正”，而且香港人很认日式服务。

打法差异：

给足疗店做，要讲“性价比、过夜、免费水果”。

给Omakase做，要讲**“主厨履历、食材空运、而且要用英文/日文装点门面”
**。你的HKU背景在这里更好用，因为Omakase老板通常也自诩格调高。

四、 你的Title优化
建议优化版（印在名片/微信签名）：

深港消费动线规划师 | HKU背景

擅长用大数据做实体店引流（专攻港客）

解释： “动线规划”是建筑/规划专业术语，用到这里指“把香港人从口岸引到店里”，显
得极度专业且有画面感。

五、 关于“选址是开店前的事” vs “已有门店”
你之前的担忧：“开店了再谈选址是不是晚了？”

完全不晚。这叫“存量盘活”。

话术转换：
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“老板，选址已经定死了改不了，但是流量的入口是可以改的。

传统的选址看的是‘物理距离’（离地铁近不近），现在的网红店选址看的是**‘心理距
离’（在手机上能不能被搜到）。

我虽然是规划师，但我现在做的不是帮您搬店，而是帮您把线上的‘入口’搬到香港
人的手机屏幕正中央。** 这就是**‘数字选址’**。”

VI. 必杀技：腾讯文档/问卷星 自动化诊断
这个想法非常好！让焦虑可视化，自动化成交。

操作流程：

1. 制作问卷： 使用腾讯文档或问卷星（设置逻辑跳转）。

2. 设置打分逻辑：

店里有繁体菜单吗？（无 = 扣20分）

大众点评有50字以上带图好评吗？（少于10条 = 扣15分）

店员会说粤语吗？

是否开通了Google Maps定位？

3. 结果页设置（这是关键）：

0-50分： 显示红色警告。《您的店铺在港客眼中几乎“隐形”，正在每天流失
至少30%客流。》 -> 按钮：【点击预约专家免费解读】（跳转加你微信）

50-80分： 显示黄色提醒。《基础不错，但缺乏爆款基因。》

4. 分发： 朋友圈海报二维码、私发给老板、“滴滴我领取自测表”。

总结你的“第二天”行动清单：
1. 朋友圈钩子： 发那张“腾讯文档自测表格”的截图，配文：“刚做好的【深港引流自
测系统】，昨晚给一个老板测了一下只有30分，他才发现自己每个月白交了多少房
租。想测的扣1。”

2. 数据获取： 装个插件，花10分钟抓取“罗湖/福田/深圳湾”附近的“Omakase”和“高
端牙科”。

3. 私信破冰： 针对没回你的老板，扔出“数字选址”的概念。

4. 关于那家刷单的足疗店：

既然他们刷单，说明他们敢花钱且看重数据。
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你就说：“刷出来的数据骗得了平台，骗不了香港人。香港人很精的，他们会
看你的笔记是不是真实的‘买家秀’。我可以帮你做几篇**‘看起来绝对不像广告
的真实种草’**，这才是最好的洗白。”

4️⃣ 高调查问卷-问卷星制作（收集电话号码）
问卷星/腾讯文档版（自动化焦虑制造机）
直接把下面这10个问题复制进问卷星。

问卷标题： 2025深港跨境消费流量承接能力·自测系统
问卷说明： 本系统由HKU注册规划师团队研发，基于LBS大数据与港人消费习惯，为
深圳实体门店提供流量诊断。

【问卷题目设计】

Q1. [物理感知] 您的门店在大众点评/小红书/抖音首图，是否标注了“距离xx口岸/地铁
站的时间”？

A. 有，非常醒目，且写了“打车x分钟/地铁直达/一出地铁口就是”。（+10分）

B. 写了详细地址，但没写距离口岸的时间。（+2分 -> 点评：港人路痴，只写地址
等于没写。）

C. 没特别注意。（0分）

Q2. [文化适配] 您的线上门店（团购页/笔记）和线下菜单，是否有繁体字/英文版
本？

A. 全套都有，且针对香港用语做了优化（如：必买、劲抵）。（+10分）

B. 只有简体中文。（0分 -> 点评：这是把港客当外人，缺乏亲切感。）

C. 偶尔有几篇。（5分）

Q3. [搜索关键词] 您在推广时，是否使用了“北上”、“好去处”、“通关”等港客专属搜
索词？

A. 经常使用，并埋伏在标题里。（+10分）

B. 主要是行业词（如：美甲、日料、洗牙、足疗）。（2分 -> 点评：您在赚存量，
没抓到跨境增量。）

C. 不太懂SEO。（0分）

Q4. [视觉审美] 您的店铺宣传图片风格更接近哪一种？
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A. 真实感强、有颗粒度、像路人随手拍的（Citywalk风）。（+10分）

B. 精修大片、海报感强、字很大。（2分 -> 点评：太像硬广，港人会划走。）

Q5. [支付体验] 您是否在显眼处张贴了 AlipayHK (港币支付宝) 或 WeChat Pay HK 
的标志？

A. 有，且店员熟练操作。（+10分）

B. 可以用，但没贴标。（5分 -> 点评：没贴标他们就不敢进。）

C. 只能用大陆微信/支付宝。（0分 -> 点评：直接劝退30%没有大陆钱包的港
客。）

Q6. [预约通路] 除了电话和美团，您是否提供 WhatsApp 或 Instagram 私信预约？

A. 有，且有专人回复。（+10分）

B. 不会用，只有大陆电话/微信。（0分 -> 点评：很多港人没大陆电话卡，无法预
约。）

Q7. [价格锚点] 您的文案中是否对比了香港同类服务的价格（突出汇率差/性价比）？

A. 有，直接对比（例如：香港$800 vs 深圳¥200）。（+10分）

B. 只写了自己的优惠价。（5分 -> 点评：没有对比就没有冲击力。）

Q8. [信任背书] 评论区是否有带图片的、使用繁体字的真实好评？

A. 有很多。（+10分）

B. 都是大陆客人的好评。（2分）

C. 很少。（0分）

Q9. [动线引导] 您是否制作过清晰易懂的“从地铁口到店”的实拍图文路书（指引
图）？

A. 有，置顶在笔记里，甚至做成了视频。（+10分）

B. 微信发了定位，让他们自己导。（0分 -> 点评：最后100米流失率极高。）

Q10. [语言服务] 您的前台/接待人员是否能流利使用粤语交流？

A. 全程粤语无障碍。（+10分）

B. 能听懂，说得一般。（5分）

C. 只能讲普通话。（0分）

【问卷结束页（结果页）设置】
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这是最重要的转化环节。你要把结果页设置成这样：

得分 0 - 59 分：【警示状态】

诊断结果：您的门店在港客眼中几乎处于“隐形”状态！
您的产品可能很好，但由于缺乏针对性的“港式运营”，您正在每天流失大量手持港
币的优质客源。您的“流量承接漏斗”有巨大漏洞。
建议： 立即进行【深港引流专项改造】。
[按钮]：点击添加规划师微信，获取急救方案

得分 60 - 80 分：【潜力状态】

诊断结果：基础不错，但缺乏爆款基因。

您已经承接了一部分港客，但转化率还有提升空间。只需在SEO关键词和动线规划
上做微调，客流可提升50%以上。
[按钮]：点击添加微信，领取《港客SEO关键词表》

搞定这套，明天坐等鱼上钩。
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