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说话人 1 00:01
哦，我这次从哈尔滨回来。

蒋乘澍 00:04
我是哈尔滨人。

说话人 1 00:05
对，我是从这次从哈尔滨回来，所以我就没有带任何资料。

蒋乘澍 00:08
我我也是哈尔滨。

说话人 1 00:12
我是道外的。

蒋乘澍 00:13
大机器模。对，这这这。花边的。

说话人 1 00:16
对，这下边就是。橙色的。这这这都是。

说话人 2 00:20
哦，怎怎怎么会到云南去做这个？

说话人 1 00:24
我要到云南去做其他这个扩销品。啊，我是。您的这个。对，然后 21 年呢，就是我们开始这个石榴下线的。但是当时卖的是大气城，感觉这个品牌名会也不行，当时设计也不行，后来这么偶然机会呢，好像在机场，是在哪？以前也也见过这个，就是华与华的广告，那个时候我觉得我就看了很多，买了很多书，包括音频呐，就从 21 年，从 20 年吧，等于是我就等于是，就是华与华的粉丝，哈哈哈。

说话人 1 00:58
但后来感觉贵嘛，我们请不起嘛，小公司，后来就一直学，包括线上，这个线上的课，自己买书，包括后来 22 年初我们又改版，把这个大气这个品牌又打下来之后。我们想做大气汽水，用这个东西来定位，然后这样式我们就系统地学习啥呢？正好疫情嘛，就系统地学习这个华与华这个方法。当时呢我们找了一个，昆明找了一个这个设计公司嘛，也是，他们也是做广告的，就比较小的也是。然后呢跟设计沟通，他沟通不了，他不懂我这个意思。那咋办呢？正好疫情嘛，我就把在线上买的书直接邮到他的家，他家那时候封闭了，他家那时候有疫情嘛，他封闭好像是两三个月，他没事就把两三个月看看完了，看完之后再沟通，然后就知道我的意思了。

说话人 1 01:42
说我是要按照华与华这套理论来打造这个产品。是这样式的，就等于现在出现了，就目前我的产品全是按照华与华的思路打。但是不知道对不对，就这次呢，上前两天正好看了个什么呢？看到那个在。视频号。视频号是哪个？我忘了，看到一个华与华线下课，包括以前我也看了，是在我们原来记着，在华与华哪个堂课，招这个要线下学员呐。我记着好像 10 万，多少钱？9万9。

蒋乘澍 02:08
9万9。之前的。

说话人 1 02:09
我也想报了，那时候但是我觉得考试我觉得这个可能有点贵啊，还是自己做的可能不够好。所以当时就犹豫没报，没报我说再一查，我说华与华这块我还走试，我再走一段试验试验，看什么情况。就这样一直走，正好今天有这时间，我正好有这课了，我就赶紧去。

蒋乘澍 02:26
商品现在卖怎么样？

说话人 1 02:28
那天卖的还行吧，反正总而言之就是整体不亏。啥叫整体不亏呢？我是这样干的，我是等于是做，这品牌是我的。代工我又找了一家。

蒋乘澍 02:38
大汽汽水的商标是你的。

说话人 1 02:40
这品牌是我的，对。这个现在我做直营。在这个这个昆明市区做直营。代工是有其他工厂代工。我是咋的啥呢？代工厂是，我这个品牌公司啊，大汽汽水公司啊，是单独核算的。然后我现在又又成立了啥？成立了一个地面，昆明市区的直销公司。但是总体算的就是，基本是到现在是不亏的。在前年是都亏的。主要渠道。 22 年、 23 年、 24 年、 25 年都亏。

蒋乘澍 03:13
主要渠道是餐饮。就是餐饮。一年现在能卖 2000 万。

说话人 1 03:16
达不到 2000 万，这是吹了，为啥呢？我觉得卖 1000 万我觉得不好意思往上写。

蒋乘澍 03:21
主要主要推广推广的手段是什么？

说话人 1 03:23
主要是地堆。终端。终端地堆，终端终端地堆，陈列，然后还有啥？还有我们的夜市品尝。包括这个业务人员的这个两个份额的品尝。中午啊，晚上，这种地推。对。还有就是啥？就是一些好店呐，我们就是免费的陈列展示。大部分都这样。

蒋乘澍 03:45
跟当年的大姚。

说话人 2 03:46
终端覆盖率。

说话人 1 03:49
大姚是这样啊，我插一句啊，我觉得大姚这点东西，我觉得还不如我们原来做的好，我原来做的啥呢？我最早做啥呢？做老村长。就当年我们做老村长，做低档酒的时候哈，就大姚那点东西，对我们来讲，我们 20 年前都做。对吧？就 20 年前，大姚那点东，我我做的，当时比他做的还多。但是呢，后来达二做的好在哪呢？是因为把汽水这个赛道能做成这样，诶，我认为很厉害，那时候我们白做白酒是咋的？那年正好过简装简装白酒啊上升期，雷军老师讲话了，那风一吹过来，住这么费钱。但现在这个汽水可不是这样式的，汽水有两边这么这么严，就打的这么厉害，达二能做起来，我觉得这个很厉害。所以我一定要把向达二学习，但是达二学习我又不能完全学人家，那咋办？对吧？我就是这样，不能完全学，所以我在在口口味上我有我有所变化，你看他凤梨也好，他其他我都不上。你包括现在这个柚子汁，是这个柚子果汁汽水，是我单独自己创立。为啥他当初呢？是因为当时柚汁，我看到他的他的产品了，一喝也不错，但是我觉得他叫柚汁，他卖那么贵，他在真正的果汁含量是啥呢？综合果汁含量12%。

蒋乘澍 04:57
对。

说话人 1 04:57
那大部分都是啥？苹果汁。

蒋乘澍 04:59
对。

说话人 1 05:00
但他卖那么贵，他口感还设计那么好，哎，我找一家公司专门给我搞配方。那现在上这个产品，哎，卖的也可以，所以再一个是我这原来他们大姚的不是叫柚子嘛，或者叫那什么，叫那个那个那个。

蒋乘澍 05:12
嘉宾承诺。

说话人 1 05:13
对，嘉宾还有个承诺，就是那个橙子味嘛。所以我也叫橙子味，后来我也改了，我说不叫橙子味，你叫橙子，我就要啥？我就要柑橘。所以现在我要柑橘，但是嘉宾没办法，嘉宾我也没叫嘉宾，我叫啥？我叫这个香槟汽水。

蒋乘澍 05:26
那你卖的最好的品是啥水？

说话人 1 05:28
现在是柑橘。柑橘。因为柑橘和香槟一起上的时代。但现在柚子呢，是年轻人比较喜欢。

蒋乘澍 05:34
你现在最大的问题是什么？

说话人 1 05:36
最大的问题现在我主要就是，我就按照华与华这招，理论方法我也打了，我也做了这几年了，这个销量有所上升，但是上升不大，卡在这了我觉得。

说话人 2 05:48
嗯，你现在终端覆盖率有多少？

说话人 1 05:50
终端覆盖率因为毕竟是新小白嘛，说白了，第二个呢，就是那个市场呢，消费者对大瓶汽水啊，没有概念，所以说现在就是我们通过反复，这两年昆明市场一共有 8000 个店，餐饮店，我们叫一类餐饮店，什么意思？就是有卖，凡是有卖啤酒和白酒的店，我们叫一类店。剩下快餐的呀，盖饭呐，米线店呐，烤洋芋店啊，我们都不上。因为那个店我觉得复购率低。你吃个很便宜的东西，你要很。理解。

蒋乘澍 06:20
对。你 8000 个大概有多少？

说话人 1 06:21
8000 个，现在我们大概有 7000 家吧。现在就是展示这几年我们轮复着打，我现在负责等于是 24 年打一轮， 25 年打一轮， 26 年打一轮，每年都打，每年都打。每年他都在沉淀，沉沉淀一点，这样走。现在我是啥？第一个困惑啥？就是整体销量增长会更快，那么我定位也好啊，我都是按照华与华这套人来的。

说话人 2 06:44
你现在那个，你你刚说的那个定位和购买理由口号是啥？

说话人 1 06:50
大瓶汽水喝大汽嘛。大瓶汽水喝大汽。

说话人 2 06:55
大窑汽水你们是啥？

说话人 1 06:56
因为啥？我起大汽的时候啊，我起这名的时候啊，因为当时我上海有个有个朋友，他也做这个什么，跟你们也是做的咨询，但他做做的电商这块，他就说他说你不要大汽水，这大汽水这东西啊，你是叫大汽不假啊，品牌名是大汽，你加汽水你感觉很好很好记，但这玩意是公共品牌，你要是用不了，所以你一定要啥叫大汽汽水，我是这么来，根据根据他这个这个帮我的这个指点，哎我觉得也对哈，就是这样，所以我那时候就大汽水，但后来大窑传播的快啊，我刚拿打出来，人家咔全国都上了，我说赶紧改吧。咋改呢？加个字。我加个字，没办法，加个字吧，就这样的。

蒋乘澍 07:33
你等于被打广，打广告。

说话人 1 07:36
对，今天上完课我觉得是这样的。你等于他的广告。

说话人 2 07:39
所以你现在刚购买理由那个是。

说话人 1 07:43
对。不起作用。这次来我啥意思呢？就是这么多年作为华与华的粉丝呢，第一个是我觉得华与华的都理论我非常认可的，第二个呢，就是华与华的理论呢，我也在实践。所以说我就基于这次我来学习干嘛？我想让听的老师们，因为线上讲和线下讲还是不一样，看书和讲和老师真。当当面讲还是不一样的，所以说更更深入的第一个深入的理解一下，就是跟自己做个补充。

说话人 1 08:09
第二个呢，看有机会没有老师帮我，就是啥呢？做一啥，做一个确定性的这个指导吧，就这个东应该这么做，这么做这么做，就这个事错了，赶紧改，不能再那么瞎整了，对吧？这是一个，第二个呢，我原来也上过啥？上过这个昆仑定位的课，因为昆仑定位我上了最早，那上的还比较早，还有个啥呢？就是我现在市场价位定的是零售 8 元。 8 块钱。对，大窑是 6 块 5 块，咱这个 6 块多。

说话人 2 08:39
大窑进了你们市场，是吧？大窑也进了你们的市场。

说话人 1 08:43
进了，进了进了。

蒋乘澍 08:44
他可能摆在一起。他 6 块，你 8 块。

说话人 1 08:46
对。

说话人 2 08:47
对呀，差这两块钱。那可不少。觉得有竞争力吗？

蒋乘澍 08:51
差了 1/ 3 呗。

说话人 1 08:52
是这样的。当时就是为啥定这个价格呢？我也这么想啊，因为我做快消品，我也做了三十几年了，三、三，二一毕业就开始做，就是也做过大市场，也拿到过结果啊。但是我觉得这定价这块呢，我这么认为啊，一个白牌，如果说你想让消费者引起消费者重视，引起消费者对你的好感，想喝你、尝你。

说话人 1 09:18
我认为只有比大窑价格高，不能比它低，对吧？低的话就死路一条，因为便宜，你想便宜，还有比你还便宜的东西，你怎么来来让消费者喜欢你呢？对不对？比如这是大窑，人家卖的非常好，我上来一个比大窑便宜，我比大窑质量好，比大窑价格便宜。复购。你便宜，明天再出来个比你便宜怎么办？复购怎么样现在？复购还行，反正喝着还可以，大家。

蒋乘澍 09:39
你做贵是没问题的，但是你做贵也有问题。含量是一样的，对吧？

说话人 1 09:43
含量它是最开始，最开始是这样，最开始就是我是5%，我是5%， 5% 的果汁，因为但是我预测到啥呢？因为市面上做气水。

说话人 2 09:52
容容量，总容量。

说话人 1 09:53
总容量520。

说话人 2 09:54
都一样的吗？

说话人 1 09:54
不一样，它现在480，它现在480。480。对吧？

说话人 2 09:58
好，是这样的。一个是刚刚讲的那个购买理由，因为大窑已经宣传大汽水喝大窑了，你再来个大瓶汽水喝大气，你你跟他打广告。

说话人 1 10:08
但是这样啊，扬格老师说的对，但是在现在昆明市场呢，我觉得现在我们已经，已经把它，不能说打败吧，反正我觉得现在我们，至少我们 8000 家店，现在等于是我在当地哈，虽然销量不那么高，但是我们打这几年哈，因为其他人也跟我们讲过，尤其讲我一直在承认，我说我是小小白牌白牌嘛，后来有的人跟我讲，说你也不能叫白牌了，为啥呢？因为你毕竟昆明这么多人认识你了。

蒋乘澍 10:32
就你有市场基础嘛。

说话人 1 10:33
对呀，你有，你有 8000 家店了，而且走到哪都见到你产品。

蒋乘澍 10:36
但是是不是品牌是我。标准，我们的品牌参考性就是标准，你没有就是没有，就是你有市场基础，那也是不不能叫品牌。

说话人 1 10:43
那你是。

蒋乘澍 10:43
就是我们说你放在同一框架里，它是知名品牌，它卖 6 块，它打口号叫大气水和大洋。你摆它上面，你卖 8 块，你打大瓶汽水和大气。他凭什么买你？

说话人 1 10:52
哎，我有理由。

蒋乘澍 10:53
什么理由？

说话人 1 10:54
我有两个理由，第一个，我给自己找个背书，没有背书嘛。找个背书，我说我们只做大瓶汽水。

蒋乘澍 11:02
你写在包装上了吗？

说话人 1 11:03
对啊，第二个，我们专注饮品行业 27 年，都有啊。

蒋乘澍 11:09
这两个。这两个都不都不是购买理由。

说话人 1 11:13
这都不是购买理由。那是这样，老师哈，我再，我想，咱，我想我想问一句啊。那我们就是大汽水和大窑，他有什么购买理由啊？

说话人 2 11:22
是这样的。他先喊出来。他投了这么大广告。他就赢了，他就可以了，他就定义了品类。你再去这样去做跟随，其实你没有价值了。

说话人 1 11:33
但是是这样啊，我也是这么想的，确实人家先喊嘛，这玩意咋说，谁喊大谁就谁就是谁的。但是呢，如果我要做全国，或者做其他市场哈，我觉得我肯定干不过他。他在云南哈。

说话人 2 11:45
没有让你干全国。

说话人 1 11:46
我知道，就在云南，就在，不是在云南，就在昆明。我认为是没问题的。

蒋乘澍 11:51
就在昆明，你他，你的销量比大姚多。

说话人 1 11:53
那肯定比他多呀，我人也多， 50 来人呢。他才几个人呢？他经销商。那经销商。

说话人 2 11:59
你是那个那个地推渠道。

蒋乘澍 12:00
对，那你未来就只做昆明吗？

说话人 1 12:03
我就想。

蒋乘澍 12:04
你 8000 家已经有 7000 家了呀。对呀。那你未来只只做昆明吗？

说话人 1 12:08
你昆明做好已经很很不错了。那可以只做昆明。做个地头蛇就行了，你还想啥呀？对。先先做个地头蛇，再好了可能做个云南王，那都已经已经，我觉得已经就是这一辈子事了都。

说话人 2 12:19
你你其实就做昆明，然后再做到云南就行了。

说话人 1 12:22
对呀，就就足以了都。我跟你打怎么打？你主站长打不过人家，人家那钱，咱弄自己的，说白了，那就是，不说一个月也差不多吧。

说话人 2 12:33
对。然后第二个你现在的包装。虽然是学的华窑方法，我们老多学员学的华窑方法都是都是先用格子啊，花边啊。但是你现在用的肯定是不极致的。你看大窑的那个用法，咔咔咔，他的，就是你拿同样的包装，你如果做对比，你看得到他那个花边在终端的这个。

蒋乘澍 12:55
压倒性的优势。

说话人 2 12:57
他的这个发现率比你高。对。就我看这个，嗯，其实我我偏向看，嗯，你这个花边其实是弱的，是弱的。

说话人 1 13:03
是这样啊，这个你看这个这是我们在冰柜里边展示，嗯，还有这个包装箱，因为包装箱这块我也，其实我也用了很多心，你看，因为包装箱我的设计哈，目前来讲外包装箱，嗯，就全国来讲，我是独独一份设计，为什么？就是一面，它是啥？全部是品牌名。

蒋乘澍 13:18
理解，这个可以打 50 分。

说话人 1 13:19
另外背，背面呢？背面可能，这会，背面可能看不到，你找。

说话人 2 13:33
我看我看了。

蒋乘澍 13:34
我们能看到，我们手机的短视频已经看到了。

说话人 1 13:36
我这，你看的都是正面，背面啥？背面是四个啥？四个汽水瓶。什么意思？为啥这么搁呢？哈，就是你，无论你反着正，反着搁，正着搁，它一落都是啥？都是我大台面。

蒋乘澍 13:47
理解。

说话人 1 13:48
当时这么考虑的就是。

蒋乘澍 13:55
这个就是今天讲的，很多人学这东西，一学就会，他一做呢，就没有判断标准。

说话人 2 14:00
你你现在，你现在做的，你现在做的有 60 分。

说话人 1 14:02
我今天给自己打个比方啊，那还是好好好说的。我是还还有我们同桌也说，我说的是，如果说光是通过学课本、学书上哈，全国就不要开学校了。对，是。对不对？为啥为啥要上学呢？不就是因为你看书跟这个课堂老师教是不一样的，所以为啥一定要要让他亲自来学习这个。

说话人 2 14:25
就是我们现在看得到，你现在做出来的成果有 60 分，但是你 90 分。

说话人 1 14:30
差太远了。

说话人 2 14:32
是有区别的，所以现在也是会有瓶颈。会有瓶颈。

蒋乘澍 14:35
你在缺标准，就是你不知道那个格子怎么放的。做多大，不知道。

说话人 2 14:40
一个是包装那个离极致。

蒋乘澍 14:42
那差得远。

说话人 2 14:43
有距离，然后再就是那句购买理由，那句口号。我们现在觉得是有问题的。

蒋乘澍 14:49
但是你打过，如果打过了，那就打。

说话人 2 14:50
那是因为大姚现在。另外。在你们那边现在地推，配的人，配的资源。

蒋乘澍 14:56
他如果说他 all in 这个市场。

说话人 2 14:58
如果他进来之后。

说话人 1 14:59
是，他现在已经早，他都早就进来了。

蒋乘澍 15:01
就如果他如果他明天战略说，他说我要进攻昆明市场。

说话人 2 15:04
因为大姚核心还是在北方，对呀，他在逐步的在南下。

蒋乘澍 15:07
他没有主，拿你的当当主力市场呀。

说话人 2 15:10
他，他在一块一块的打。

蒋乘澍 15:11
对呀，他就他资源没分散在这，而你所有东西都在这。这个不是什么好的现状，其实这没有壁垒，因为你没有壁垒。

说话人 2 15:20
还有就是，对，你比它贵两块钱，但是现在包装上体现。

蒋乘澍 15:24
看不出来，贵两块钱，你看不出来贵两块钱。

说话人 2 15:25
完全体现不出来，这个价值点没有给到。

蒋乘澍 15:30
你不能说你做二十几年，那大大佬也很多。

说话人 2 15:31
你刚那两句话，那两句话都，专注大瓶汽水，食品饮料 20 多年。那是，那是 tob 的讲。没有讲好。没有tob。

说话人 1 15:39
是这样，我觉得有，怎么说，老师，我不是犟嘴啊，你要理解这个意思啊，就是我表达我想法啊，就是我觉得呢，作为一个消费者来讲哈，你是个陌生品牌，你还卖的比大窑贵，那你如何让消费者喜欢？那是相信你，你说尝一尝呢，对不对啊？那么我只能把他自己找一个。

蒋乘澍 15:58
我理解您的说法，您找背书的方法是正确的，那两句话也可以用，但是它不够极致。

说话人 1 16:03
那我知道，对，是这样。

蒋乘澍 16:05
他他没有办法说那句话一出来就是找个关键某人技术。你就不需要再做任何。

说话人 1 16:09
哎，对对对对。

蒋乘澍 16:10
你现在需要反复的，你还得去拿这东西给人试，你看你看我这东西怎么，然后你借着这机会跟他讲我做了多少东西，不是这样，我们的，我们的目的是要把这东西摆在货架上开卖。不需要任何人介绍。

说话人 2 16:19
你现在那个有 60 分。我们想说的是有90，一定是有 90 分、 100 分的内容，能够帮你做提升的。这个你承。

说话人 1 16:27
因为因为我们给。不承受就不来了嘛。

蒋乘澍 16:29
来就来。我们说这东西不行，是因为我们在站在 600 万的视角来看，他肯定不行。那是那是。这是肯定的，我不是说说你这东西就就完全做的不及格，因为您学这么多年画画，这不现实，他已经很好了，因为您能卖出这样的体量都很很不错了，但是他可以再往前走一步，其实我们这个真的是很适合你，因为您都学这么多。

说话人 2 16:46
是怎么从60。 60 分到 90 分，就是我们方案班上帮你去写。

蒋乘澍 16:51
也许他没有 90 分，但是至少 80 分应该是还能达到的。

说话人 1 16:54
至少比 60 分高啊。

蒋乘澍 16:55
对，

说话人 1 16:55
比线上的会高一些。对，

蒋乘澍 16:57
对，你看现在包装很多东西我觉得是做的对的，比方说大机器手字会非常大，我觉得这是值得表，这一定是做的很好，然后你也知道用花边，这也是对的。但至于说这东西像我今天讲，我说那画面里面那么多信息，哪个大哪个小，先走哪后走哪，这东西是，这是经验，这个东西不是说你看书就能看会的。对。所以说这个我我我觉得这个价值呢，这个对你来讲非常明确，就比方说我们就对这个产品，这个产品呢，您的这个品牌大气两个字非常好。这个这名字真的非常好，省了很多成本。大窑当天要是能叫大气，我们就不会叫大窑。实话讲，那这基于这样的名字，我们这个品牌，这个符号，你现在没有符号，你就是一个超级花边，对，只有一个超级符号，对，对吧？那那我们这超级符号怎么做？然后画，哪怕就是用花边，那这花边该怎么做？怎么用？这是一个很关键，他要有手艺，要有判断标准。对。对，然后你那句话怎么能让，用一句话就说出来，我真的比大窑贵两块。能把这问题解决，用这句话讲，然后您刚才讲的剩下那些什么背书那个，他实际上是在那话底下的支撑。他是用来支撑那句话的。对对对。他是用来支撑那句话的。

蒋乘澍 17:52
然后第三个呢，就是这个产品结构，因为您现在有几个口味，那您未来肯定还涉及新的口味，因为大窑也要开发新口味。那我们未来这个产品结构，这个品类到底怎么定义？这个产品结构怎么设计？这是我第三天，这是我们方案班前三天，我们给你做一个闭环，把这三个都解决。

蒋乘澍 18:05
第四天的话，我们是非常推荐客户带自己设计师来的，如果在这三天以内，你就能形成一个具体的包装的方案，我们第四天会有设计总监在现场会帮你调改，这个对你来讲价值非常大，因为你现在已经有包装初阶了，稍微改动一下，可能就会提升很多。但是我觉得对您来讲，可能最大的、更大的一个价值可能是这个后边六次的双月经营会的复盘。因为你做快消品，你你可能还会做很多这个推广动作，你可能有刚才说有什么试吃啊，包括有一些个这个试饮，可能还有推广的这个节节日等等等，反正就是我们在后面六次双月经营会里面呢。

蒋乘澍 18:36
会涉及到新产品的开发和包装的这个把关，我们到底要什么时候推这产品？什么时候做什么活动？怎么推广？这东西我们都会帮你把关。所以我觉得就是您已经交了这么多年学费了， 600 万的就有点，用布有点大，但是这个价格呢，说良心话，可能你一年推广费都不止这些钱，我们稍微改动一下这包装，可能就能提升非常大的，因为说良心话，大姚入驻我们客户。这个，如果说我们看这么看下来，他他他不太行的话，那未来假设大姚有一天他真的说凹印这市场，那我们不敢保证他未来成功。

说话人 1 19:08
我觉得我学华与华，并不是说就是因为当时他还没找你们呢。因为我学真正学华与华的时候，他还没找你们呢。他是 22 年应该是你的，因为我对华与华的理解就是认可在哪呢？就是华老师说过什么话呢？就是我们做这个东西不是为了参加比赛，多美，多好看。对对对。我们不是为了卖货。哎对对对。哎，我觉得这个是最最我最认可的理论，为什么？你说你做漂亮，消费者不买有什么用啊？我最重要啥？消费者的认可不就完事了吗？你咱不参加比赛。理解理解。所以我因为，大杨我看跟你们合作是 22 年以后才开始， 22 年可能才合作， 21 年年底应该是。21、 22 年。 21 年年底吧，应该是， 22 年出的钱。差不多。但是我是，我 20 年我就开始学学学华与华。理解理解。

蒋乘澍 19:52
好，大概就这样，因为我时间有限。行，这个行。具体的这名额，包括兑现兑换，你带几个人来，可以跟我们的助教。

说话人 1 19:58
好好好，行，谢谢两位老师啊。哎，好。好好好。
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