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说话人 1 00:08​

你先来？铁剂片。​

说话人 2 00:12​

对，先讲铁剂片吧。​

说话人 1 00:13​

嗯，对，比较熟悉。​

说话人 3 00:15​

那个沙漏是不是要？​

说话人 2 00:16​

哦， 15 分钟。​

说话人 4 00:18​

15 分钟。那你们俩加起来有 30 分钟。​

说话人 2 00:20​

好，太棒了。是是两个，对吧？​

说话人 1 00:21​

是的，是两个。​

说话人 2 00:24​

来吧。对，讲讲那个。​



说话人 1 00:28​

要不我先讲讲啥背景啥背景？就是因为整体上我们是一个那个医药连锁集团嘛，然后算是有自己在那

个西南为主吧，成都为主，大概有。全国一共有 700 家门店，嗯，成都有 500 多家，接近 600 家的样

子吧，然后还有就是重庆和西安。药店。​

说话人 2 00:45​

药店。​

说话人 1 00:45​

然后他就。​

说话人 4 00:46​

有药店，有连锁，有工业。​

说话人 1 00:48​

对的。然后工业的话呢，所以就是，就刚刚有大概介绍到，就是西城这一个品牌，嗯，就是分成了这

个中成药，嗯，止咳，然后和。​

说话人 4 00:59​

这个上面那个老人头呢，给您大概介绍，这个老人头呢，就是我们李总，我们蔡总在隔壁，他是他第

四代，这个老人头就是他的曾祖父，太爷爷，然后 1902 年创立了全一堂医馆，就是这么传承下来的，

然后铁皮片呢，为什么会您觉得这效果比较好？它其实源自于一个 411 年前的一个古方，来自于寿世

保元，是明朝的一个古方。这个之前因为这两天听课，咱们也在讲说我们华宇华特别擅长在企业去寻

宝嘛。​

说话人 4 01:27​

其实我们这个也是我们一个有历史有传承的。它其实后面再去改良之后的时候，就是因为它原来方子

里面有些中药的话会比较滋腻，现在的人就是因为中药这个东西，它其实会有，就是人不同时期。不

不同人群他体质不一样，比如说像张仲景，他当时就特别擅长就伤寒论，因为那个人体质偏寒，所以

说后面的时候就现在做了一个改良，跟那个天津药研所，就是国家药监局下面的，做了一个改良，把

里面的一些滋腻的成分就去掉了，就加了一些更更润的这些成分，然后改改良之后的时候，我们也做

了药物实验，然后其实现在在中成药里面真正能够去做临床实验的药物不多，我们做完之后的时候，

我们整体有效率是 90% 以上，所以说这个是这样的，而且我们这个里面会特别有一个独家的成分叫做

凤凰衣，凤凰衣的话它是。​

说话人 4 02:14​

鸡蛋孵完小鸡之后的那层内膜，这层内膜的话，它有效的作用就在于说，比如说像您经常说话的时

候，过度用嗓的话，它的那咽喉黏膜会有破损，它就是说既可以润又可以养，所以说它去修复的黏膜

这个作用就是就是非常好的。然后而且我们就会主打一个快快速，就是缓解疼痛， 30 秒起效， 30 秒

起效的话，就是我们在什么时候体现特别，就是在疫情之后，新冠解禁之后的时候，很多人刀片嗓



嘛，然后包括咳嗽，然后我们这个缓解效果就会非常好，因为我们里面那个金果、桔梗这些作用的

话，起效都会比较强，这就是说我我们在那个产品产品心智上面的，然后其他的东西呢，就是。我们

还有呢，比如说和市场上现在很多，很多含片的话，它其实是只能去缓解你的症状，但是其实它是治

标不治本。​

说话人 4 02:58​

然后还有一点就是我们每一克含片里面的时候，我们是一克含片有 0.75 克的中药材，所以说我们中药

味会比较浓，中药味会比较浓的话，就是因为起，我就是会，就是让我们这个产品起效快，然后同时

的话，它能够说，就是对于消，对于消费者，有的时候特别是含片类的，可能一天要含很很多片，我

们是一次两片，可能有的时候觉得说口感会，中，就是吃不了这个药味苦的话，它可能说一次含一片

也可以，所以说我们整个这，就是在这，在这，在这块的时候，对于消费者。整个治疗的作用会比较

强。​

说话人 4 03:30​

其实我们主要几个卖点，然后其他的在，因为在市面上要么其他的含片类，特别是含片类的，就是包

括说有一些吃起来会比较冰凉的那种，因为里面会含有很多冰片，要么就是含有那些。熊胆。口感稍

微有点，你含一含有回甘，慢慢含，因为因为我们后面里面有麦冬，就是因为。能接受这个口。对，

特别是说长期用嗓的这部分人群的话，因为他会长期吃。长期吃的时候如果里面有冰片，包括是有那

些熊胆、熊胆粉啊什么这类的话，它可能会比较寒凉，其实对身体会很不好的。特别是而且我们现在

的人群，工长期工工作压力大，然后可能作息饮食各方面都不太好的话，就是这种刺激刺激肠胃的

话，会导致。​

说话人 4 04:10​

身体可能就有的时候会会很难去耐受嘛，所以说我们铁滴片相对来说有有几个这样的一些卖点在，然

后但是我们现在会比较关心，因为这两天上课的时候，我们就在关心说，就是我们现比如说是超级符

号，那我至于我现在这个企业里面，我有很多产品，但是铁滴片肯定是我最当家的这样产品在，而且

我是独家批文，然后我有专利，嗯，独家，对对，独家的，那我比较关心点，就是说我这个现在产

品，我打超级符号，我应该打的是什么？然后我我我如果说持续输出的话，那我是应该输出铁滴片，

我还是现在我就已经到时候了，我要去讲吸尘器铁滴片，就是我们上面这个这个这个这个老人头嘛。​

说话人 4 04:49​

包括说我们现在，我们的人群有很多，我们在门店去做点，因为我们也有连锁，所以说我们做了很大

规模的一个调研。我们最先适应的人群就是咽喉不适的，到店的时候这些消费者他就讲咽喉不适，这

部分人群他很有明确的一个指征，然后我们可以去打 30 秒起效，因为我们有试用装让消费者去含服，

我们还是有这个信心，就是跟消费者含服完之后的时候，他的喉咙嗓子会有一个迅速的缓解。但是可

能就跟刚才我们的老师一样的感觉，就是可能觉得口感，因为中药味浓，不是所有人都能接受的了，

可能有人含完以后。他就不接受了。然后这是一点，然后另外呢就是我们第二个关联的就是感冒药。

感冒包括说像感冒灵啊，或者说像蒲地蓝呐，蓝芩呐等等这一类的，其实这类的关联购买人群有很

多，因为感冒的话，特别是风寒感冒，到最后一定会转成风热，大概率的话都会转成风热感冒，他一

定会有咽喉不适这样的一个症状，所以说我们这个铁笛片在这里面也会发挥很好的作用。​



说话人 4 05:43​

然后还有一点就是我们长期过度用嗓的人群，其实我们有很多自来水儿，在线上有很多主播，包括说

陈奕迅之前在演唱会上的时候，也讲到铁笛片，就是他就说和他的那个好朋友讲，说，哎，你上次给

我那个药很润的那个药叫什么？然后其实是铁笛片，但是这种因为明星现在药品不能用嘛。​

说话人 4 05:58​

包括说有主播教师，我们教师是我们一个非常大的人群。就很多教师就因为他每天说话嘛，他就说说

就是也是我们铁片非常忠实的一部分消费者。但是现在这部分人群，就是我怎么能让消费者记住？就

是包括说我们最开始的时候，其实我们也是用的纸盒，然后后来我们那个蔡总回来之后的时候，他就

调整，把它调整成铁盒。但铁盒呢，在市面上也有很多，像咱们之前也打那个好喝的钙，蓝瓶的钙

嘛。就是我们铁盒上，现在铁盒在咽喉品类里面可能最大的，大家都知道的就是金嗓子喉宝。但是金

嗓子喉宝呢，它其实是它只能相当于说是含着它是糖，其实它起不到什么治疗的作用。它也包括说像

有其他的一些含片类东西，要么就含冰片。所以说我们相对来说的话，我们在这里面是最全面的，既

治标又治本，我们又能够达到快速缓解，又可以长期适用。其实这就是我们现在的一些产品特点，但

是，就是我好感觉我有很多东西，我没有让人记住。​

说话人 2 06:55​

产品很好。改善空间非常大。​

说话人 4 06:59​

哦对，所以说今天我们来取经，我们我们组团儿来的嘛。​

说话人 2 07:03​

是，那个。你听完课之后，你刚刚提的第一个问题啊。那个如果说做超级符号，是做西成品牌，还是

做铁笛片？你听完课之后，你们自己有倾向的想法吗？​

说话人 1 07:16​

我想做西成。​

说话人 4 07:18​

因为他那边中药的话，我们用的是同一个老人头。​

说话人 2 07:21​

对的。都是这个。​

说话人 4 07:22​

对，都是老人头，因为都是同一个商标，不同的厂家。对，可能可能在我个人来说的话，我可能更想

要打铁笛片。​



说话人 2 07:30​

嗯，因为你负责铁笛片这个产品。​

说话人 4 07:33​

对对对，一定的，这个是其中的一方面，再一个是铁笛片我是独家的。而且铁笛片我们卖了很多年，

我们卖的最好的时候，我们在市场上咽喉品类我们可以做到前五。但是后面的时候因为自身团队还是

经营出了问题。包括说我们那个蔡总，他也是后面才接班，之前是他父亲在。老人家可能在经营理念

上面，过往还是存在一些一些，这个实话说还是一些问题，所以说下滑的很严重。对，我们可能以前

最好的时候，可能也卖到一个亿，一个多亿。然后。对，现在的时候就是是销售价，现在可能就是就

就几千万了。对，所以还是在。​

说话人 2 08:05​

下下下滑的原因是什么？​

说话人 4 08:07​

下滑的原因就是还是有几方渠道混乱。然后渠道渠道混乱。渠道，因为在整个医药零售里面的时候，

渠道价格包括说线上冲击还是会比较严重的。包括说整个利润分配，代理商因为就是和连锁之间。就

今天和今天老师讲课一样，包括葵花。在他讲的时候，肯定药店在这里面会很强势的，因为本身我们

自己也经营药店，我以前在药店里面我也负责采购。其实一样的，就是肯定对工业上面这方面还是会

对毛利空间呢，这些各方面的还是渠道价格出的问题，所以说很多连锁。在在这个里面的时候，其实

可能后续做着做着就不太做了，还有一点就是整个烟火品类呢。​

说话人 4 08:45​

在药店药店里面不是一个那么受关注的品类。就这个品类它也不是一个持续上升的品类。可能连，就

是在连锁里面的时候，他对这个品类关注度没有那么高，反正就捎带着卖就好了。反正很多连锁在这

里面他也会有，比如说像大的几大连锁，可能咱们日常会知道，比如说像一心堂啊，健之佳呀，然后

包括说海王星辰，然后或者是益丰这些，他也有自己的贴牌。因为贴牌的话，他觉得说我同样一个蛋

糕，我不如分给自己的贴牌的时候，我可能会，我的毛利会追求更高。​

说话人 4 09:13​

所以说我们重新再去 relaunch 这个事情的时候，他会觉得说我要把你，我现在蛋糕重新切给你，我为

什么要切给你？你要么你就是你带广告带流量，比如说像三九，华润三九的话，你感冒灵，它就一个

复方感冒灵，我就凭复方感冒灵分货的时候，我让你去给我上任何新品，你都得给我老老实实的上。

对，那个。​

说话人 2 09:30​

那个是走量的。​

说话人 4 09:30​



对，那就是就是这样的一个道理，所以说我们之前的时候更多是渠道出问题，管控出问题，团队出问

题，所以说我们还是在经营上面出了一些问题。其实很多产品，包括很多消费者，我们后来不卖的时

候，我就是我们渠道现在在重新调整价格，渠道我们现在管控已经管的很好了，线上我们不做了，所

有线上我们都在清网，所以说在那个 B to C 的那个上面的时候，基本上看不到我们铁滴片了，我们全

部清的已经很干净了，就我们硬控断货。然后现在的时候，就是在重新去发动的时候，还是有一个壮

士断腕的这样的一个决心在。然后连锁呢会很接受，就觉得说对于我们清网线上这件事情，他们觉得

非常，生态是他们最关注的。​

说话人 4 10:08​

然后其实包括有什么医保政策，医保政策各地也在去说，我们是国药准字Z。以后的话，国药准字B，

像金嗓喉宝这些，它其实是不能刷卡的。这个对我们来讲其实是非常大的一个利好。还能走医保。

对，我们还是可以刷医保，因为我是药。所以说我们之前打出来是药不是糖。我们也在去讲这个，包

括说我现在就想说，这两天上完课我就想说，是不是想说铁盒的不是糖？就是还是会有一些想法，但

是我们不知道说我要哪个东西，沿着哪个东西去打会更合适。​

说话人 2 10:37​

对，还是先讲回刚才第一个问题啊，是。​

说话人 4 10:41​

到底是打解肌片还是打西片？解肌片。​

说话人 2 10:43​

其实你们应该是今天吧，听到葵花那个案例。往葵花那个案例里，你们去对照呢，就是这个是拳头产

品。它其实葵花打的那个拳头产品叫小儿肺热咳喘口服液。对。对。也是它的独家，应该是独家品

种，对，独家品种。它拳头产品打起来之后，其实消费者记住的是什么？是小葵花。小葵花。这个品

牌。品牌起来之后。带任何产品。西，就是类比一下，如果西成这个品牌起来之后，带你那边的产

品，对，就很好带了。因为我刚看你你的那个视频里面有系列的。​

说话人 1 11:21​

我也可以很快说一下嘛，就是我为什么想做西成嘛，就是其实听完课的话，我自己还稍微调了一调，

就是我为什么想做老人头呢？因为我觉得他是有传承下来的。所以我前面写的就叫寻祖训，选道地，

因为我们核心的卖点其实就是做道地，也就是其实是原产地。那个药品在哪个地方，当地的这个气候

水土，其实是对那个药品的药效是最有效的。所以我们本身也注重就是我们自己药品品质，所以我我

写的让消费者可能更看得懂一点的就想用说，影片选西成，原产地精选。哦，其实讲的想去打的就是

这个原产地这件事。那我们本身现在也在。就是我刚刚放了一点视频嘛，那个视频其实都是去溯源。

比方说我们现在，这是我们整个的产品图谱哈。产品图谱的话，就是有很多其实大家都会有的。​

说话人 2 12:10​

把那个图能能放大吗？我看一下，就整个整个产品结构的。​



说话人 1 12:14​

其实，其实像这些就是龙眼肉啊，枸杞子啊，山楂呀，这些都是比较常见的。​

说话人 2 12:19​

拉近一点我看一下。​

说话人 1 12:20​

啊，往往后面几页稍微翻一翻，可以看一看页，就是。​

说话人 2 12:25​

翻几页看一下官方。​

说话人 1 12:25​

对，然后我们现在比较突出的，其实就做出了一个叫做鹅色叶的这么一个品种，它是 3000 米以上高原

才能够长的，而且是中药里头唯一一个就是。功效上面说明书上就可以写治疗高血压、高血脂、高血

糖的。这样子的一个品种的话呢，反正我们在过去的一年多的时间里头，就是快速增长吧，其实现在

大概要去到我大概 30% 左右的一个销售规模了。所以其实我其实就是。我是想比较明确的是想打西城

的这一个品牌，就是希望在里面找到好的爆品出来，然后把品牌可以立起来的时候，其实就是强化到

地，就是优质精选的这样子的一个信息传递出来。​

说话人 1 13:11​

然后那我里面还有的比较典型的挑战就是，额色液现在是我们找到了它的这个卖点和差异性的这个状

态，因为它也是藏区这种，其实是也是调三音，就是讲身体平衡的这么一个逻辑，在讲的这么一个品

种。但是它的挑战就是，其实受众面是小的。就是那我我现在可能，就是，但这个做起来了之后，我

现在可能核心在挖的就是。像枸杞子，锁鲜枸杞，这样子的品种。其实就是我会在犹豫到底打什么

品，可能是最适合去把这个爆品干起来的这个状态。因为其实我现在的业务，最主要的是在我们自营

的这几百家店里面在干。因为这个品牌我也才接了一年的样子，那么先解决掉的是扭亏为盈。但是现

在盈利了之后，其实就是接下去规模化的这个事儿。那规模化我目前的考虑的话呢，在自营渠道里面

是显然可以做深做做透的。但是因为我自己还在管另外一个，就是 tob 的这个服务品牌，我在全国其

实服务了 2 万多家药房，帮他们做整个的线上的运营。​

说话人 1 14:20​

那这一条渠道线里头，因为我们跟很很多的这种零售药店的老板都有互动，那其实我是希望在我们的

自营店里面把样板打出来，然后再去往其他的零售店上去做复制的。所以我觉得这个通道是会有。​

说话人 2 14:34​

嗯嗯，好，明白。是这样，就是我听见，因为你们是同一个集团公司，嗯嗯，对。共用的其实同一个

品牌，对。共用的同一个品牌资产。然后其实现在公司的拳头产品是你这个铁滴片，你那边应该还没

起量。​



说话人 1 14:48​

还没有太起量。​

说话人 2 14:49​

就是从公司，其实从公司的角度来说，从整体公司的角度来说，就是如果要投投资源去先打一款金角

产品的话，我们从公司整体来考虑啊，把你们合到一起来考虑，这个是金角产品，拳头产品，应该投

资源是投在这款产品上，去宣传去打，然后在打这款产品的同时，一定要把西臣这个品牌，强化，就

像跟小葵花的做法是一样的。​

说话人 2 15:14​

铁滴片是你的，就相当于小儿肺肺得咳糖浆口服液，当然你的名字比它好记多了，但更重要的是在打

的这个过程中把西臣的品牌。要建立起来。然后这个其实打起来之后对你是有好处的。当然。因为就

是消费者认知，哎，这个有效，又是含这个含中药的。相当于你这个相当于有点像这个银边和草肚皮

的业务。它是顺带就能收割的。​

说话人 2 15:40​

七成品牌起来之后，你这边是能顺带做的。就是都可能不需要花这个这个广告费去怎么样，因为你就

是在你的渠道里面卖嘛。然后你那边，你因为你这一趴是叫中药中药饮片，是吧？你这里面也到时候

要挑一个拳头产品。但现在我我也不好给你判断是挑哪个。现在比较清楚的是你这个是整个集团的，

嗯，大的这个品牌的全套产品。你你这边是比较清楚的。但现在其实如果是这样的一个课题的话呢，

其实现在有两个，就改善空间非常大啊。​

说话人 2 16:13​

一个是西城的这个品牌的符号，现在肯定是不够强势的，不够强势的，就是你们听完这几天的课，知

道超级符号，真正超级符号有效的是什么样子的。应该应该应该能有感觉。嗯，极致放大，就是。强

角。就是。这这是第一个，第二个就是购买理由。虽然现在上面写的这八个字，它是那个主治功效

嘛，也只能这么写。​

说话人 4 16:37​

但这些并不是消费者能听得懂的话。​

说话人 2 16:38​

对，这不是消费者能听得懂，包括你刚刚讲的含什么？​

说话人 4 16:42​

30 秒起效，凤凰衣的成分。​

说话人 2 16:44​

啊，其实都都有点那个，偏学术。不是不是很好理解啊。​



说话人 4 16:49​

嗯哼，那我这句话呢？​

说话人 2 16:53​

我我觉得没讲出这个产品的价值。ok。嗓子干痒痛就含铁片，其实换底下换成另外一个品牌。​

说话人 4 17:00​

金喉金喉健。​

说话人 2 17:00​

也一样，一样，你这个产品我刚刚听下来是有独特价值的。​

说话人 3 17:05​

这个这个独特性全部埋掉。​

说话人 2 17:07​

就是你要想他的这个购买理由。你是含中药的。对。你要往这个方向去。​

说话人 4 17:15​

我一一克里面有 0.75 克的中药。​

说话人 2 17:17​

就是往这个方向去打磨出一句极致的购买理由，消费者能听得懂的，朗朗上口。这个是这个是关键，

你现现在的肯定肯定肯定不极致，就是而且记不住。​

说话人 4 17:33​

那您建议说方向上面。​

说话人 2 17:34​

很大很大的提升空间。​

说话人 4 17:36​

您建议说我这个这几个我方向的时候往哪个方向上去走呢？​

说话人 2 17:40​

其实我。​

说话人 4 17:41​

就是这边。​



说话人 2 17:44​

这几个都不行。都不行。就是你想嘛，你看了这几天我们讲购买理由，那些朗朗上口的，听一遍就能

记住的购买理由，再，你再对比看现在，现在这个。​

说话人 4 17:54​

因为这个是我们培训的时候，我们对外输出的一个课件。​

说话人 2 17:58​

对呀，这个就太内部思维了。他不是对消费者讲的语言。而且这句话里面，不是我们不是有打分表

吗？你对照一下，品牌名在哪？​

说话人 4 18:06​

对，这个这个其实相当于说是，是是我们再去，​

说话人 2 18:10​

其实最后啊，他只需要一句话，一句话解决战斗。​

说话人 4 18:15​

那您觉得说我在这四个里面往哪个方向去延伸，去打磨这一句话会更合适？​

说话人 2 18:20​

我现在给不了你这个这个。特别的这个判断。就这个这个，我们想广告语也是。​

说话人 3 18:26​

因为你这四句都。​

说话人 2 18:28​

是这样，我我我们想广告语也是一个打磨的过程。就是包括，比如说我们方案班上给学员去打磨，其

实也是四天时间。打磨好多的过程方向，最后一起共同磨出那一句，哎，又符合华药方法标准，然后

又是这个非常有强强有力的购买理由，这都是打磨出来的。今天我只能告诉你，这几句肯定是不行

的。​

说话人 4 18:49​

啊，这这个不是广告语，这其实相当于说我们培训的时候一个卖点提醒，就是说还是比较偏内部的一

个东西。​

说话人 2 18:55​

对你上一页的那个什么嗓子干痒痛，那个就是。他。太。行业通用了。嗯，而且就是其实核心落到品

牌上就是品牌的这个符号资产和你们两个这个品类拳头产品的那句购买理由。​



说话人 4 19:13​

对。OK，老师再请教您一个，比如说像我这三个品规。因为 30 片和 16 片，因为 30 片是让连锁去赚

钱的， 16 片是我拉低客单价去做关联的，特别是现在有很多包括金嗓子这些，他不能刷卡之后的时

候，我肯定要去切他的市场。因为金嗓子他其实做到 9 个亿左右的时候，他就他也上不去了，而且现

在他那个渠道价格混乱，迅速在萎靡。然后这时候 24 片 24 片我可能重点去做 O to O 渠道，但是我的

设计呢， 16 片和 30 片我基本上是走同一个风格去走的， 24 片呢是我们老的风格，您觉得我这个需要

统一吗？​

说话人 2 19:46​

这两个风格有有大的区别吗？​

说话人 4 19:48​

就没啥太大的区别，但是横版竖版嘛。​

说话人 2 19:50​

你你刚刚讲的是针对不同的渠道有不同的风格。​

说话人 4 19:53​

这个两个其实就是一个高低客单价，而这个是后续我可能会主打欧托。​

说话人 2 19:58​

是这样的，就是不同渠道你的包装版式可以分，因为你的定价不一样嘛，肯定是要做区分的，但是统

一的品牌资产是要有的。OK。就是西城的这个形象也好，或者是统一的包装的一个版式，或者花边也

好，都是都都是你的品牌资产。​

说话人 4 20:15​

老师您觉得我们这个包装可以打到多少分？​

说话人 3 20:18​

哎，你们的作业呢？​

说话人 4 20:20​

作业给给给过去了。​

说话人 2 20:21​

这个吗？他给了你多少？这个包装是这样的，我我我跟你讲一下，就是你那天给了我之后嘛，我上次

那天不是说你给给了给了我这个产品嘛，首先名字我记不住，就是铁力片这个名字，没没让我记住，

对。更何况就是，我都没注意到，哎我都我都没注意到是希臣这个品牌，所以从这个角度来说，我对

它打分就是是是。​



说话人 4 20:43​

就不及格嘛，肯定要付费是吧？​

说话人 2 20:45​

对对对，就是他没到及格程度，就他没让我记住啊。就是这个这个是最大的问题。所以我说改善空间

很大，为什么？是。因为你前面讲了他的产品，这些功能功效，包括我听完之后，我我其实是有感觉

的。这个是可以做的非常好的。这个是当你们公司的这个拳头产品是，非有非常大的机会的。你可以

试想一下，当他有一个超级符号，有一个很明确的购买理由，能够在你们店里面宣传，他能够，你们

现在销量多少？一年一年几千万？​

说话人 4 21:14​

一年现在很低了，基本上如果说我按照那个零售价算的话，可能也就两三千万。两三千万。​

说话人 2 21:21​

三四千万。你们的目标是把它做到多少？​

说话人 4 21:23​

我肯定是希望，如果说我现在去，我重新按照我们现在渠道这种管理方法的话，我觉得做个大几千万

肯定是问题不大的，那我们肯定是希望。一个亿增量。​

说话人 2 21:31​

越多越好。对。你看啊，我那天讲，特地给你们准准备的例子，无意中准备的，就是冰喉 30 分钟，

对，这个是做到极致了，没有投任何广告，靠的就是那句购买理由，名字就是购买理由，冰喉 30 分钟

上架就开卖，第一年 7000 万，第二年两个亿。​

说话人 4 21:45​

那他有一点的时候，因为他不是药品，他不是药品的话，所以说他那个。​

说话人 2 21:49​

我知道，我只是举例告诉你，做到极致之后，就是两个亿，我觉得是。​

说话人 1 21:54​

很容易卖的过去。​

说话人 2 21:56​

不是说很容易啊，我认为是可以达得到的。啊，你现在是两三千万，我觉得这个品，因为这是个大市

场。​

说话人 3 22:02​

有点浪费了。​



说话人 2 22:03​

这是个大市场，金嗓喉宝多大规模？​

说话人 4 22:05​

9 个多亿吧。​

说话人 2 22:06​

9 个多亿，我觉得这个市场很大的。包括那个，还有什么，那个草珊瑚含片，是不是也也也。​

说话人 4 22:13​

他们两个现在最大问题是他们渠道价格就基本上崩盘了，包括线上线下冲击，其实连锁基本上不会去

卖了。​

说话人 2 22:19​

对呀，而且你这个独家品种有优势啊。对。我我我觉得这个产品是非常好的。因为我确实吃了之后感

受感受。​

说话人 4 22:26​

对，您就是我们标准的我们的人群，就是我们除了刚才说那些嗓子有症状的人，然后就是过度用嗓人

群。​

说话人 2 22:32​

而且我刚刚听一下就是你有独特的价值，你这个产品有独特价值，但是我我现在没法给你确定性的一

个回答。​

说话人 4 22:39​

哪个价值要达到什么程度？​

说话人 2 22:41​

到时候方案班上，我们可以我们可以一起去打，因为我听完之后我心里有底。对，我对这个产品是很

有底的。ok。是是能是能够做出来的，而且在做这个的过程中，把符号做出来，能够赋能到你那边的

整个品类。​

说话人 4 22:55​

其实老师相当于说如果说我们过去走方案班，整个这个设计都可能都要需要再去调一调。​

说话人 2 23:01​

绝对要调。对。就是法规上要求的那些字，那些我们是没法动的，对。但是它的品牌资产符号包装的

设计，绝对要调。​



说话人 4 23:11​

法规上确实对整个上面那个，因为包括说字体，然后占比啊，这地方它是有一个很明确的要求，对。​

说话人 2 23:16​

我知道，我知道。​

说话人 4 23:18​

因为您之前操作过葵花的这个事情，我就不清楚这个事情。​

说话人 2 23:21​

所以我们是，我们华一华服务的药太多了。包括我们最最近。我们本身做药起家的。最近还有新的案

例乌灵。啊乌灵。啊，佐力药业的乌灵，那个也是非常精彩。​

说话人 3 23:32​

对，如如果你们经常在渠道端应该有印象。​

说话人 2 23:34​

啊对，你看，乌灵就是，就是肖昌宏服务的。​

说话人 4 23:36​

啊，乌灵，因为它打乌灵，打乌灵深嘛，对。​

说话人 2 23:40​

所以你们看就是。​

说话人 4 23:41​

我后续的是因为今天听完之后的时候，我还打算就是，因为我我我是我本身是学药的，我有很多同学

在那边，我还打算介绍我同学要去，我觉得他们现在企业遇到的困难。可以来听听你们的课。​

说话人 2 23:52​

嗯，是是，我我是很有信心的，对这款产品，而且其实你们的问题是，这样我听下来我觉得是一个共

通的一个问题。对解决的课题是共通的。​

说话人 3 24:03​

对对他们比较。​

说话人 1 24:05​

其实听上去比较明确的是往西城这个品牌上面去承。​



说话人 2 24:08​

这个是这个是我。​

说话人 4 24:09​

就是我们的包装要围绕着西城，围绕着老人头去走。​

说话人 1 24:13​

嗯，这个有传承吗？​

说话人 2 24:16​

对，这个是这个是可以的。​

说话人 3 24:17​

其实你现在也在做，关键是怎么把它做得更超级。​

说话人 2 24:20​

就是现在符号以及这个名字的识别，包括这个包装它都不超级，不极其。做好了之后，你想一下嘛， 

2000 万，让两个亿是长远，这个这个远一点的目标啊。但马上这个做好之后，增长百分之百分之多

少？啊，这这个是可以看得到的，预见得到的，嗯。​

说话人 3 24:41​

而且你还有医保红利，你就连息钱都没有。​

说话人 2 24:46​

我我我对这个非常有信心。​

说话人 3 24:48​

对，他接下来方案班的安排。​

说话人 2 24:49​

嗯，符号购买理由，产品开发包装，嗯，包装的设计都是可以在方案班上，四天时间打磨出来，​

说话人 3 24:57​

就四天能解决你最核心的问题。​

说话人 2 24:58​

可以拿走可以可以拿走成果的。​

说话人 3 25:00​

当下最核心的问题，接下来的。​



说话人 1 25:01​

也就是说我可能跟他拼到一起来看这个事情就可以了。​

说话人 2 25:04​

是的是的，你们是其实是一家体的嘛，你们是对，其实是一个课题。本身这来一体的嘛。​

说话人 3 25:08​

你们是一荣俱荣。​

说话人 2 25:11​

是。这样你们方案班一起报啊？诶，得算两家吧。得算两家吧。​

说话人 4 25:20​

我我我们是一个老人头。​

说话人 3 25:25​

应该要算两家。就你们前四天解决你们当下最核心的问题，接下来的还六次陪跑，那就一个一个客户

来，也有可能就到他那边。​

说话人 2 25:36​

对，后面，后面比如说这个六次陪跑，你那边的这个开品的需求，定哪个产品做拳头产品，后来怎么

做产品开发，每一款产品的购买理由的打磨，相当于都在那个六次陪跑里面会会跟进到，因为你这边

是一款拳头产品。所以定了之后就是后面怎么在市场上，终端的推广海报，宣传怎么做？这都是我们

后面可以考虑的。​

说话人 4 25:58​

哎，老师想跟您探讨一个问题啊，因为我这边会去想，比如说像您打造那个葵花小葵花非常成功，首

先小葵花的话是您相当于说是塑造了小葵花妈妈大讲堂，然后这样的话而且是做了一个小葵花，小葵

花它本身这个卡通形象，它会更贴近小儿这个用药市场。但是的话我我即使我铁剂片我很努力的去提

希臣，但是希臣和我用药的这部分人群的话，其实我并不能产生一个很好的关联。只能说是我会有，

我会相信你是一个有历史的一个方子，有传承的这样的一个产品，但是我会觉得说和我人群上面，我

这个。​

说话人 2 26:31​

完完全没问题。同仁堂。​

说话人 4 26:34​

对。够老吧。​



说话人 2 26:35​

同仁堂的客群。是吧？​

说话人 3 26:37​

你背后代表的是。​

说话人 2 26:38​

同仁堂的年年轻人也买的。​

说话人 3 26:40​

和这种传承。​

说话人 2 26:41​

就是它的背后是这个历史古方传承的这个价值。你做的好其实就是你，我觉得你你的这个品牌。比什

么金嗓子那些有价值多了。比它有价值多了。​

说话人 4 26:54​

你觉得我们比，最比它，比它有价值的点是。​

说话人 2 26:57​

一一个是你刚刚说它是这个什么传，四代传承。四代传承。啊，有名有姓，而且有有有有有这个这个

这个，正式头像，就就它的名字。对。​

说话人 4 27:08​

老师您觉得说，我。我打希臣，我后续我再，比如说我重点突出，我是突出希臣，还是这个老人头？​

说话人 2 27:16​

这个我们在方案班上具体打磨吧。​

说话人 4 27:18​

对，因为同仁堂的话，其实同仁堂会有问题，老百姓知道同仁堂，但是不会有老百姓记得老同仁堂的 

logo 的。​

说话人 2 27:24​

这个我们在方案班上具体打磨，就是名字也要记，符号也要记，这是最好的。嗯，因为你因为因为你

现在，你现在希臣这个名字不好记，我们其实要么就是用符号，让他更好记，以及顺带让他记住希臣

这个名字。​

说话人 4 27:42​



对。因为在中药里面。都很重要。对，中药里面都会有这个问题，比如说不管是同仁堂，还是说张仲

景。其实你除了踢开文字和 logo 的话，其实现在对于消费者，因为我们在这个行业里面摸摸久了，他

可能会接受，但是踢这踢开以后让消费者去认，其实他不见得会认得出来。​

说话人 2 27:58​

不，张仲景还是认得出来的哈，张仲景就就就这这这都没关系，这都是我们在方案班上可以去打磨

的，可以去解决的课题。对。你想嘛，我们前面讲那么多案例，好多名字难记的，用，实在你改不了

名字，我们用符号来解决。反正就是让消费者记住你的品牌，这个是很关键的。​

说话人 4 28:15​

嗯，因为今天包括今天我们在讲的时候，我们包括，就是我们要给消费者输出的，比如说我们的

slogan。因为这个里面可能就是涉及到我要沉淀，比如说我要强调吸尘铁地片，然后如果说在。加上

一个打动消费者的卖点的话。那我这句话不会短了吧？​

说话人 2 28:35​

短不短，长不长无所谓啊。厨邦酱油晒足 180 天，厨邦酱油美味鲜， 14 个字哦，好不好记？好记。​

说话人 3 28:43​

关键是这句话。​

说话人 2 28:43​

你放心好了，我看完你这个，我刚刚说我心里有底了。方案班上我们，我，我们来跟你具体具体制

造。​

说话人 3 28:51​

其实夏老师应该要，是不是要跟他们讲一下，下次方案班他要带哪些人来？他这个东西我们具体马上

要落地了。​

说话人 2 28:56​

首先老老板肯定带过来。​

说话人 4 28:57​

啊，老板现在在隔壁。老板在隔壁在交流我们的连锁的可能。啊，我们连锁也很有价值。​

说话人 2 29:03​

老板肯定带过来，你你们俩你们俩都得来，都是这这趴生意的这个负责人。然后带设计师过来。设

计。你们有没有设计师带带一个擅长设计的设计师过来。​

说话人 4 29:13​

有有市场的。但是人家那个设计师基本上都是我们直接输出我们的观点，然后设计师再去做一些。​



说话人 2 29:20​

或者你们如果有外协合作的设计师，直接带过来也行。我们我们就有客户，他有第三方的这个设计，

那个学员他上次也一块带过来。​

说话人 3 29:30​

就设计师很重要，带一个。​

说话人 2 29:31​

现场现场，我们能指导做出方案，直接就出成果了。​

说话人 4 29:40​

核心的核心推广市场现在也是我们自己，因为。我们这个企业呢，就是说话就是可能规模，我们连锁

那边规模会比较大，然后我们工业这边规模也不是特别大，就是所有人都是下场，包括我们老板，

对。就是蔡总他们，他所有东西大家，就是大家，我们就是全是，全是一号位，一把手工程，就是所

有东西大家都是直接扎到底的，包括我们两个自己也要干很，非常好。很很多地的活的。非常好。

对，就是我，就是包括说，因为我以前做电商，我还做过一段时间电商，像之前巴黎欧莱雅、纽巴伦

斯、 CK 这些全是我开的店，在天猫上面，所以说我们对于设计这东西的时候，就是一个字，一个，一

个那个排版什么都是我们一帧一帧去抠的。​

说话人 2 30:21​

底子很好，你们的底子很好，就是现在，就我说的，没有没有，现在没有磨到那个程度，所以它没发

挥作用。在品牌上没发挥作用。产品底子很好。ok。行吧，正好。差不多。 30 分钟。ok。不知不觉。​

说话人 4 30:38​

好的，快。今天我觉得我最开心的事情是那个老师您说说，您觉得说那个培训完之后用了我们能够解

决到您的作用。对，而且您觉得我们这个口感还可接受，挺好的，当然没没打动到你。对两波。含一

含有回甘，你慢慢品，慢慢品。​

说话人 2 30:52​

我告诉你，那个你刚刚你刚刚提的一个那个疑虑的点，我在方案上给你解决。说很多人觉得吃了之后

有药味，觉得有点反感，这个我们在方案上解决。​

说话人 1 31:02​

其实有点强调这个东西。​

说话人 3 31:03​

就怎么把你的这个看似是劣势。​

说话人 2 31:06​



好，方案上解决。对。​

说话人 4 31:10​

好，谢谢谢谢谢谢。​

说话人 2 31:11​

好，对，回头跟他们确定来的这个人数。​

说话人 4 31:15​

诶，我们隔壁的大哥还没结束吗？​

说话人 2 31:17​

好。​

说话人 4 31:19​

谢谢老师，好，我们要去听下一场课了。好，非常有价值。对，因为7点钟的刚好也是我们我们也连锁

这边，我们是。​

说话人 3 31:28​

是的是的。​

说话人 4 31:28​

我们最开始我们连锁药店的 logo 也是我们的老人头，现在我们换成了另外一个。你们有多少家连锁药

店？我们现在全国差不多 800 家左右，我们在四川，在成都我们是单品牌第一。​

说话人 3 31:37​

哦，是吗？​

说话人 4 31:37​

对，而且我们在成都、重庆我们都是在美团上面都是市占第一。只要买药一定是买到我们的。​

说话人 3 31:43​

那不错，那不错，底子不错，对，去听那个晚上的课。好嘞，好。​

说话人 2 31:47​

好好好。嗯，好。拜拜拜拜，谢谢了。好，回头见啊。哎，好嘞。​

说话人 2 32:06​

哈喽哈喽。哈喽哈喽。​



说话人 2 32:15​

好，您您这边介绍一下您的生意和业务，以及遇到什么问题卡点？​

说话人 5 32:21​

我们本来生意是做国内的 MCN 机构，淘宝直播，抖音直播，好，然后现在也在做 TikTok 直播，好，

这三个地方我们现在已经做起来了，但是业务怎么说呢？反正那个生意不大不小的吧，好，那现在我

主要想做的业务是AI，企业。培训落地哈，这是我的新业务，因为其他的那几个业务现在都是我自己

的团队，他们自己在做，不需要我参与了。好，所以我个人的时间精力是反正我现在闲下来了哈，所

以我就自己出来在开课讲课。好。你自己在讲。对，我自己在讲。​

说话人 2 33:00​

相当于你是这个 AI 课的。对。​

说话人 5 33:01​

这个这个。老师，对，然后已经开了三期了，然后现在的方式的话是跟渠道合作，好，第第一次反正

就是我自己朋友圈先发了一下，然后效果还可以，然后我自己的电商朋友老板也比较多，好，然后。

然后他们觉得口碑都不错，好，然后现在的话，我是也是蒋辉老师的学员，也是。​

说话人 2 33:23​

蒋辉老师也是我们的学员。你知道是吧？对。蒋辉老师也是我们方案班学员。​

说话人 5 33:28​

好，然后也是叫什么，像那个天路老吴的私董会哈，所以现在我跟他们可以合作，然后就是去他们的

会场上面讲，然后来做转化，一次也能转个五六十个。哦吼。然后就是好，转了五五六十个了之后，

现在就是教他们怎么企业，做落地培训嘛，好好，然后这是一种方式。好。但是现在所有的人都告诉

我，我自己去做IP，去做获取流量这种方式我是做不起来的，他们觉得，因为我觉得现在确实现在国

内市场也比较卷，然后在国内去做知识付费的话，那我现在的直接竞争对手可能就是像蒋辉，然后，

对不对哈？然后我等一下也要去跟他讲这个事儿哈，好，然后那，明显别人做了这么多年了，我这个

小卡拉咪一进去，对不对？本来又是业余选手，自己是做电商的哈，只是说热爱分享一样哈，所以我

自己认知也很足哈，就觉得打不过，那我就不要去做哈，然后我就问他们，你同时上次我也问了蒋辉

的哈，也问了那个老吴的。​

说话人 5 34:34​

他说那我咋办呢？他们给我的方向就是，不，我当时的想法是，那我在国内搞不过你们，我我反正现

在在东南亚，我本来TK，我现在东南亚TK，我在美妆赛道的话，我三个市场，泰国、越南还有马来，

我都是排第一的。好，那我说那我就去越，去马来西亚搞知识付费。好，那去马来西亚搞知识付费的

话，他们又跟我说这个事情做不了，他因为就像今天你们也讲了，就是这个市场还没被教育过，还在

发展的初期，我去做大部分我可能在教育市场。他们也是这个观点哈，但是现在我面临的问题就是国

内进入知识付费进入末期了。好，然后去海外还在初期。那我现在海外国内我都做不了。​



说话人 5 35:18​

那怎么办呢？好，然后今天听了这些课了之后，反正我的感受哈，就是第一个就是我觉得第一个就

是，我自己的广告视频，我自己的IP，我自己的口号，这些东西我全部要重新来设计一下，把我的人

设树立强一点哈。就是像他们都说我做不起来哈，但是今天我感觉听了你们的课了之后，我又有点信

心了哈。​

说话人 2 35:41​

你信心从怎么来的呢？​

说话人 5 35:44​

信心呐，信心我就觉得。他们做的没有你们讲的好。就是比如打个比方，我们的如果说，比如说我们

把蒋辉老师视为我们的对标，对不对哈？那他的不管是他的口号也好，他的广告也好，还有就是他的

这些排版，对不对？你像如果我今天按照你们这个逻辑的话，那我所有的电商广告全部排版，全部用

大字报的形式，重新去做一遍，让人家记住我，是谁？比如。​

说话人 5 36:15​

我说的什么话就是黄旭说的，打个比方哈，就是要有这些点嘛，对不对？好，好，同时就是我跟他们

的赛道其实是有区别的，他们主要其实蒋辉做的是电商管理。好，老吴是追求的是流量的生意。好，

我其实讲的是 AI 企业落地。那我是有差异化的，我是 AI 企业落地。那么其实蒋辉也跟我讲了，就是这

个赛道其实要做是要去做深的，而不是去去做宽度。因为他们现在做的是流量生意，获客生意是做的

宽度的。我我如果做宽度的话。去跟他们打流量成本，我可能打不过，本来也我也没经验，说实话，

我一直是做电商的。​

说话人 5 36:56​

好，好，这是一个，我的定位，我的方法方式，可以结合，你们做线下的不，也不叫做线下，做广告

的这套思路，结合起来做哈，我今天还是收获了很多，学习到知识了嘛，自己当然就有信心了哈。因

为我学习能力还是比较快的。好，第二个方式就是我的人效比他们要高很多。我因为我自己是讲企业 

AI 落地的。但他们现在 50 个人， 100 个人做的生意，做的事情。我 5 个人就可以完成。这是我公司已

经实际落地了。现在我的所有的短视频矩阵号，我三个员工就可以搞定他们 50 个人的一个工作量。等

一下可以给你们看一下案例哈，就是我这个东西是全部是在我自己公司全部跑过一遍的。相当于怎么 

AI 去做矩阵，怎么 AI 获客，怎么去做流量。我我本身这套方法我是在马来西亚。在其他地方我已经是

拿到结果了。而且在美妆这个赛道我是拿到结果了。只不过我把这个方法我是。搬到国内来，重新放

到知识付费这个赛道上面再来玩，打一次。好，但是知识付费这个东西是纯投流这种逻辑，我没做

过，好，现在的问题其实就是这样。​

说话人 2 38:14​

挺好，我刚听你，觉得你讲想的很清楚了，就是。就是干嘛？投投流的打法这样，你是蒋，你也是蒋

老师的学员，对吧？对。投，纯投流的打法这套，你跟蒋老师学。然后你个人的品牌的 IP 的塑造，你

来我们的方案班。来方案班上一起打磨出来。​



说话人 5 38:32​

哦，他也是你们的学员。​

说话人 2 38:34​

你哎蒋蒋老师他应该还没还没完全出阶。完全出阶之后你可以看到，我们就是把蒋老师的个人 IP 又又

提升了提升了一一个层级，包括整个猫课的品牌的符号系统。应该是应该是快要快要出阶了，也是在

方案班上我们打磨了打磨了两轮。搞出来了，嗯。那个效果是很好的。​

说话人 5 38:57​

哦，对，所以我就是现在我其实我考虑的就是到底我这个东西。就是现在的问题哈，就是。你说。我

现在按照你们的逻辑来说，现在培训赛道这个是进入末期了，对不对？他们获客成本都很高，对不

对？他们做前端都不赚钱，包括可能你们获客成本其实也是比较高的，我现在进来做这个生意，他感

觉从从这种项目评级也好，时期来说，他都觉我都觉得我不应该来做这个事儿。​

说话人 2 39:30​

你看你看是这样的，就是首先选选选不选择这个赛道，这这这个你来判断决定啊。但是说就对于赛道

的这个获客的这个成本来说，大家是一样的，也可以说平均水平是一样的，但是有像蒋辉老师这种做

的好的。以及他有了这套华与华帮他打磨的这套符号系统，以及个人 IP 的这个形象之后，他的获客成

本是不是能降低？你就想，你刚刚自己也在讲，也讲到了，就是这几天听完课之后，如果说你进入这

个赛道，在平均的这些获客成本，大家假设都在同一起跑线的情况下。你用这套方法，用华与华的品

牌的这套方法，把你的个人 IP 进行了这个塑造，他的这个符号系统和你个人的 IP 购买理由，这些你重

新包装一下。是不是能降低你的获客的成本？你你你你你自己可以算一下。能不能降低获客成本？​

说话人 5 40:23​

主要是我现在还没有去做，就是那种所谓的广告投流获客呀，就是没信心了，因为我现在做的全部是

自然流矩阵去去搞这种流的。​

说话人 2 40:33​

我我我就这这么跟你说吧，比如说我们现在做这个培训。我们也做投流。对。但我们的获客成本肯定

是比其他的做类似的这些培训的获客成本要低的。​

说话人 5 40:44​

那肯定的，因为有品牌嘛，对。​

说话人 2 40:46​

底层就这个原因，因为有品牌有有品牌资产的积累，有案例。你要做其实也是一样的，就是要把你个

人黄旭你要做成品牌。​

说话人 5 40:54​

但是拉这个周期它就长了呀，就是我做成品牌这个。我现在有的东西哈，就是我来评估。​



说话人 2 41:02​

怎怎么提高效率呢？就是听完你听完这三节课，就是在做品牌的过程中，怎么提高效率呢？怎么拉短

这个周期呢？超级符号。购买理由。我我我。如果有这个极致的东西，是不是能帮你拉低这个建立你

个人品牌的周期？​

说话人 5 41:20​

我对，那是肯定的嘛。对，然后但是就是去做了这个事事情了之后。就是我现在没信心他能，我能把

我这个做成品牌呀，就是能做成IP，能做成品牌呀，毕竟这个赛道它这进入末端了嘛，对不对哈？然

后，就是这个是我要去思考的一个问题，因为现在所有的人都跟我说我做不起来，你你懂吧？就是。​

说话人 2 41:50​

赛赛道是这样，赛道的这个你你得自己去思考，我现在没法给到你判断，这个赛道还行不行？能不能

进入？但是现在还这个赛道依然有大量人在做，而且一定会有新进入者。一定会有，你觉得不行了不

做，别人觉得行。​

说话人 3 42:07​

为什么不是你呢？​

说话人 2 42:08​

别人进来做，而且他用这种品牌的方法来， IP 的方法来做，他也许他能做起来。就是每个赛道都是一

样的。都是一样的，都有人做的起来，这是靠方法。​

说话人 5 42:28​

那，那就是我考虑了之后报不报班的一个问题嘛，对不对哈？​

说话人 2 42:34​

对啊，你考虑一下，就是因为我觉得你可能这个信心是在这个赛道，首先这样。这个赛道因为我现在

没法给你判断要不要进，要不要做，这个得取决于你自己决定要不要进，要不要做。那你觉得这个赛

道还能做，你还能进，那我可以明确的说就是，你用我们这套方法能，一定是能帮你缩短你建立个人

品牌 IP 的这个周期的，是能帮你提升传播的效率的，是能帮你降低获客成本的。​

说话人 5 43:04​

就是如果说你就以你们的比如跟蒋辉老师做的这种方案来说，那你们觉得来做一个这种 IP 或者一个这

种。投放，我们要把一个新人孵化一个 IP 出来，你觉得我们的广告费用预算大概要花多少钱？​

说话人 2 43:23​

广告费用预算。​



说话人 5 43:25​

才有一定的知名度嘛。​

说话人 2 43:26​

这个其实是根据，是这样的，广告的投放根据你想获得的客户的体量的目标来的。你想，比如说跟我

们现在前期华艺华做这个培训是一样的。我们也是先试着试着慢，一步一步慢慢来的。都是前期先

小，小步的去投，去尝试。然后如果诶，发现效果不错，转化率高，这个。成本还还不错，我们才会

逐步的加大去量去投，他不是说给你一个确定的数，一个预算目标，能要花多少钱？​

说话人 5 44:01​

因为我今，我这两天过来看了嘛，就是我发现就是你们的这个确实交付能力也好，还有现场转换能力

也好哈。那还是很强的，就是那你看像现在我的话就是，我现在有的哈，就是我的方法论是有的，案

例是有的，好，然后但是像你们这么强的交付团队，转换团队，也就是你那么多，的案例咱们现在是

没有的，那现在就是我要去做这个IP，做这个品牌的话。其实确实还是欠缺一些东西哈。​

说话人 2 44:38​

这个这个是我们，也是可以帮你一起打磨的。这个相当于方案班四天，首先是你个人 IP 的项目，我们

叫品牌基建，你个人的这个品牌的这个我们叫基建工程，帮你先搭起来。后面一年的六次的方案，线

上的经营诊断会陪跑，就是帮你打磨你的课件，你的转化。你的包括你的会议的会销，这都是我们可

以一起帮你去打磨的。​

说话人 2 45:04​

我们之前那个方案班有个学员做小红书的相当于是广告媒介公司吧，做小红书的，他跟我们学方案班

学什么？就是想学华与华的整套。方法，他也想加入咨询的业务。其实他找我们报方案班一个很大的

目的，就是看华与华的咨询整个全年的业务流程是怎么做的。他学这个跟我们陪，相当于我们陪跑，

辅导他一年，他在这个过程中他的陪跑学习，他都觉得值了。你要是觉得华与华的这套，我们的培训

啊，我们的销转，我们的现场，我们的案例很好。其实你在这年过程中，你跟着我们，光是学到这

些，你可以你可以算一下，是不是也觉得值了？啊，你可以算算这个。​

说话人 3 45:47​

方法， tob 很核心的方法论你有，案例你有，你就是交付能力才刚开始呢。​

说话人 5 45:53​

要打磨，不，你这些都要打磨，嗯，要打磨。没做过嘛，嗯，对，然后还有就是转换不太好呀，像上

次我去那个老吴的会场上，也是几百人嘛，一次才转几十个哈，然后我明天就要过去他，然后后天又

要过去他那边再讲一次。这一次目标就是一次要转 100 个，看一下能不能转。​

说话人 2 46:12​

嗯，你的收费是多少？​



说话人 5 46:13​

19800。​

说话人 2 46:15​

19800。两天的课程。两天的课程，一次想转 100 个。​

说话人 3 46:20​

那个会场有多少人？​

说话人 5 46:21​

500 人。 500 人，而且。上次转了 50 个。​

说话人 3 46:25​

而且还是别人的场，都不是你的主场，在别人的主场去转，还可以啊。​

说话人 2 46:29​

相当于你，你相当于是他们是你的渠道嘛。对。以后就是都多种的这种渠道还还，相当于去请你去。​

说话人 5 46:36​

对，因为我的产品确实有优势，一演示出来别人就想要。对。比你们的。产品力强。看上去还要些，

因为现在热点它在 AI 上面，对不对哈，那个一演示出来。​

说话人 2 46:48​

你看你说现在热点又是AI，然后又觉得这个赛，知识付费这个赛道不行。​

说话人 5 46:52​

但是我就是没流量啊。​

说话人 3 46:53​

对不对？还是想做。​

说话人 5 46:55​

不想做肯定是想做，就是。​

说话人 2 46:57​

流量一开始都没有。​

说话人 3 46:58​

一开始都没有。你就是渠道嘛。你来方案班，方案班你先把你的基建做好，四天里面第一天是品牌定

型，把你个人 IP 最关键的一部分基建打好，到了赛道方向的时候，第三天其实会着重去会给你带。​



说话人 5 47:15​

方方案班的话是我带着员工一起来吗？是几个人？​

说话人 2 47:18​

对，我们有三个三个名额，那你是老板嘛，你带着你的核心的两个骨干员工，一起过来。​

说话人 3 47:24​

设计师带过来哈。要把你整个做好，做的超级。​

说话人 2 47:27​

设计师。就你个人的 i- ip。这个这个塑造。​

说话人 3 47:31​

然后传播，对你来讲传播也很重要，传播的这一块。​

说话人 2 47:34​

关键是你的个，代表代表你个人，这个这个方法论知识体系那句话。就像那天说的。​

说话人 5 47:40​

话我都想好了，我在上课的时候我就已经想好了，这些东西还就是今天的你们这些课。​

说话人 2 47:46​

你说一下看你想了想了哪句？​

说话人 5 47:51​

这样来说的话。忘了。我就是，我我是这么想的。我就是黄旭。 AI 等于结果，这句话就是我说的。​

说话人 2 48:05​

先先说一下 AI 等于结果这句话没用，没价值。​

说话人 5 48:09​

为什么？​

说话人 2 48:11​

就是 AI 等于结果，听起来好虚啊。​

说话人 5 48:14​

很虚吗？但是其实很多 AI 它没拿到结果呀，都是只是把 AI 当工具在用啊。​



说话人 2 48:19​

就是你你再再体会一下，自自己可以，反正我我先告诉你，这句话不太行，你自己体会体会一下。可

能你还得再打磨打磨。 AI 等于结果到底有没有用？你用这几天你学学的我们讲购买流的那个方法，你

再你你再对照一下，你再到底。对。顾客听了能不能懂？​

说话人 3 48:39​

你在明天的会场里面，就你后面的会场，你也试试看。自己去试试，揣摩一下。就是一对多，一对

多，宣传一下。​

说话人 2 48:47​

我们我们我们的很多的这个购买理由，包括方案班学员购买理由，我们是四天时间。打磨打磨很多

轮，打磨很多稿，最后也是逼到极致，打磨到极致，出那句最精彩。不是说啊，看到一个人家那个案

例这样的，我马上想一个那。周文波。不是说马上模仿一下就就 OK 的。​

说话人 3 49:08​

对，可能有更适合你的东西。​

说话人 2 49:10​

就是现场能迸发出很好的这个创意。​

说话人 3 49:14​

刚才说的四天的方案班，对你来讲其实你四个四天对你都很关键，其实后面最关键的还有个六次的双

月的经营复盘会。那个就是帮你磨课程，磨你的这个销转。对，磨那个打磨你的销转，打磨你的渠

道，这个东西你自己要建立信心。​

说话人 2 49:31​

好。好。​

说话人 3 49:31​

那我再问你，再问你。​

说话人 2 49:32​

哎不用了不用了。啊不用了，没事没事就这样吧。时间也差不多了。​

说话人 3 49:35​

时间也到了。​

说话人 2 49:36​

好，好。​



说话人 5 49:37​

那你书要还我噻。​

说话人 2 49:39​

书，对对对。​

说话人 3 49:39​

哦书要还给你。​

说话人 5 49:41​

好。好。好，那感谢哈。​


