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说话人 1 00:00​

但现在运营也挺困难的，因为啥呢？就机场内部本来有好多公司在互相也卷，也比价格。而且那个大

的头部的公司，他已经在机场运营了很多年了。他的网络也非常的密集。所以我们在竞争的过程中，

其实也还是蛮吃力的。所以我现在想，未来我们这个机场广告，这种传统广告公司应该怎么样去向前

发展？​

周庆一 00:23​

你们现在，你现在年营业额 1000 万，然后有 2000 万， 2000 万推广费主要用在哪了？推广费有 200 

万，我看你写的，主要是。​

说话人 1 00:33​

推广费我们现在主要现在第一个是我在自己的机场，机场的那个发明机上也推，我今年我自己在机场

的广告上，我自己在推我自己的广告。然后我市区有 6 个 LED 大屏，我也在同步推。然后另外呢就是

就是发一些抖音呀，这样子的。​

周庆一 00:49​

嗯，好，你现在核心在新疆机场投广告是哪些客户？​

说话人 1 00:53​

新疆的快消，新疆的旅游。​

周庆一 00:55​

新疆快消，新疆旅游。​

说话人 1 00:57​

对，然后那些快消品比较多一点，然后也有一些金融行业呀，什么也有啊。​



周庆一 01:03​

嗯嗯嗯，那你现在卡点是哪呢？你觉得问题。​

说话人 1 01:06​

现在卡点是，其实今天我刚带来了那个驼奶咖啡，回头你们尝一下。我看到了，我看到了。看到了是

吧？现在我们也特别纠结，啥？这客户现在让我们做他的广告的总代理。然后但是他跟我们提出条

件，他说你能不能帮我把这个货跟我们建渠道，帮我们卖掉？所以我现在也很纠结，我说我们后面是

我们广告公司到底给他建不建这个渠道？是未来怎么弄？是因为建渠道也是个非常，我觉得是。那是

完全是另外一回事。​

周庆一 01:30​

对，所以我觉得。需要另外一个能力的。​

说话人 1 01:32​

对，当然我也是匹配了我们机场和，嗯，因为结合着我机场之前的南航和机场的经验。我们也同步想

通到这两个渠道里面去嘛。但是我觉得其实链路也确实还，嗯，用十万八千里的路程也挺艰辛的，所

以我现在很迷茫。就是未来到底是帮这些客户做这渠道的运营建建设呢？还是不做呢？​

周庆一 01:56​

首先我觉得这是另外一个课题。做不做，第一个得看你能力，第二个呢，我也暂时不给你这个判断

了。关键是看你有没有这个能力，因为跨行业是完全另外的能力。对。第二个我们聊到，其实你还想

这个问题的前端，是因为你觉得机场广告不好做了。对，很难。那突然出来，都要自己干渠道了，那

天呐那。​

说话人 1 02:18​

是。说很难的，所以说卷卷的也非常厉害。​

周庆一 02:21​

你还是在我们聊，我们聚焦一下。就像那个讲的，你不要很多个人的这个问题，做自己企业问题，永

永远觉得别人的生意好做。对。其实你做了才发现自己的自己的生意比他好做多了。第二个，你做这

个机场广告，其实我们最推荐客户去做机场广告，但是你们为什么觉得难做呢？我们很多客户听我们

建议，投了很多机场广告。对。因为你们怎么跟客户推销的嘛？跟我讲讲。​

说话人 1 02:50​

我们推销就正常，你说我们在这。​

周庆一 02:52​

为什么要做投机场广告？​

说话人 1 02:54​



做品牌呀，是吧？​

周庆一 02:55​

为什么要做品牌？​

说话人 1 02:56​

树立形象呀，树立行业老大的身份呀。​

周庆一 02:58​

那我投这个机场广告跟投那个梯媒广告有什么区别？​

说话人 1 03:02​

客户群体完全不一样呀。​

周庆一 03:04​

那像驼奶的客户群体，那个是哪些人？​

说话人 1 03:10​

驼奶的群体，他在我们的市区里面也投了，他基本上把所有的都投掉了。​

周庆一 03:15​

那他为什么也？他那我说他的客户群体就是社区人群，我就投这个新潮，为什么要投机场？机场的我

的客群都不乘飞机的。​

说话人 1 03:26​

因为行业里面有一个叫旺源的，是头部品牌，老大，这个品牌是我十几年我做出来的，我们在当时给

他在航空，南方航空上，嗯，假日旅游航空旅游包杂志上给他推，嗯，就把他推成我们新疆的 

number one 了，因为。驼奶这个里面原来没有这个，是，都不，大家都不认识，但是内地的很多朋

友现在就认识，一说新疆的驼奶是哪家，就是旺源。所以这个中驼，他现在做驼。​

周庆一 03:50​

他看到别人打，他也想打。​

说话人 1 03:51​

他也想做这个新疆。​

周庆一 03:53​

我告诉你是这样子的。现在做传媒，做 tob 的企业，上了两期也有一个做小红书的，他说一定要找华

与华学，因为我们最擅长的就是做这种广告传媒公司，哈哈哈，因为我们知道怎么去把塑造价值。

对。现在做 tob 的工，做这种媒体的这种公司，你要在自己的服务上做加法，做加法是啥呢？你原来



生意好做，大家反正都要投机场广告，你就卖资源就行了。对。你现在是要卖最终效果，但你不能承

诺。对。对不对？但是你要把你自己这个围绕最终能够把品牌，他要的不是品牌，我告诉你，所有做

广告的，他要的不是品牌，包括你，你们过来也不是要品牌，你们要的是挣钱。​

说话人 1 04:34​

销量，销量。​

周庆一 04:36​

所以你得把机场的独特价值说出来，但是你们说不出来，我们为什么能够把我们客户很多那个，因为

我们知道机场广告对于品牌的价值是什么，不是说的，不是你们说的要精准人群，不对的，这个我们

很门清的。我跟你告诉你这个点，所以你们过来，我告诉你第一个点，你聚焦在机场广告上，你们未

来 tob 的企业要解决的就是，你第一个告诉他。​

周庆一 05:00​

你投机场广告，我帮你一年，我能帮你算你该投多少钱？因为这很简单，就是营销费用的一个配比。

第二个多少投在我这合适？而且第三个投的方法，我们叫做购买理由、购买指南、购买指令，其实一

样的。为什么要投机场广告？是不是要给他个理由？对。第二个购买指南怎么投？你不是说投越多越

好，机场广告是不是？你是不是觉得投越多越好？最后一笔才给你个一两亿。那不是。​

说话人 1 05:24​

不是的。那不是，那不是。​

周庆一 05:25​

其实对你要讲出来。你要讲出来，其实我们就有我们就有指导的这个方法论。我们叫做这个药不能

停、药不能换、药量不能减。请咨询公司就这样，药不能停、药不能换、药量不能减。药不能停，你

不能说今天请了华与华，明年不请了，你就完蛋了。是是的是的，然后呢我不懂。但是这个药不能

换，你也不能说这个明年换家别的公司，你也不行。对。药量不能减。对。那个你也不能减量。对。

但是药不能减，那你就讲，我们就要讲的价值观，滴水穿石，知道吧？滴水穿石。就是你每年投的广

告费，交品牌税。那我们怎么做的？我们自己就是这样交过来的。对。你就是你要有一套像我这样的

方法论，给你的品牌，就是你知道该打品牌，你才能教他们。对。懂我意思吧？啊，我就一个点哈，

第一个你投机场广告，你得门清，这个东西对于品牌增长的价值是什么？你得说出来，这个我们可以

教你。​

周庆一 06:21​

第二个点，你来这个方案班，我觉得对了你最大的价值哈。第一个就是你其实面对的客群，我前面问

了一下，是很多是新疆企业，对不对？对，新疆的。新疆企业。头部。头部企业。在这呢，你其实要

整理，你做的一个点是对的，就是梳理你的案例，就是有多少客户，因为你肯定会做很多。这种案

例。但是你梳理案例的方法论，要讲的是你的方法论。怎么投机场广告的方法论？你变成投投机场广

告的专家。我告诉你一个点。就是我们有一套的这个理论，但是我们就为什么要投机场广告？不是投

给精准人群看的。你知道投给谁看的吗？​



说话人 1 07:05​

代理商、经销商。​

周庆一 07:06​

懂我意思吧？​

说话人 1 07:07​

对对，我们也这么给他们说的。​

周庆一 07:09​

就是要把这个点打穿。我们现在会讲一个点，为什么我们要让我厨邦投央视？他每年 3000 万广告，他

投央视消费者看得到吗？​

说话人 1 07:18​

对。​

周庆一 07:18​

没有一个消，看不到，基本上看不到，现在投央视看得到吗？ 3000 万才多少钱？投央视。对。他投给

谁看的？渠道商看的。亲，为什么要投给渠道商看？因为能够撬，因为渠道商看到品牌都愿意投央

视，愿意下注，他们才愿意跟着下注。懂我意思吧？太棒了，好。就是你跟我们要学的是生意经。​

说话人 1 07:42​

对，是的。​

周庆一 07:43​

生意经，你要把机场广告的价值给塑造起来。懂我意思吧？不是单一的说，哎呀，你看旁边那个品

牌，因为我们接触很多。这种媒介公司。然后他们怎么去介绍的，我们也很清楚，他们不会卖他们的

资源。其实你们卖资源跟卖咨询一样，你们卖的是最终能帮品牌增长的路径。你们过来其实就是跟我

们学怎么去来卖这些资源，其实你们就是要成为品牌增长的媒介的投放的专家。懂我意思吧？你们学

的就是你其实要懂华与华这套东西。你才能降维打击。​

说话人 1 08:18​

我现在也想做这个工作，我现在就想，我说我们要跳出广告做广告，我不能在广告这个里面我再扑腾

了，越扑腾越是个死。对。所以我说我说我们要，就是要降维打击，我们要做的是别的广告公司他做

不了的事情，所以我才做在做这个建渠道的问题。要不然你说我们搞了一个广告公司，你说我把那个

拓咖到处全国各地到处推销，有什么意义？​

周庆一 08:39​

对。好，我问你。对。那个你打广告，你打的是什么？​



说话人 1 08:43​

打的就是我天意置业的品牌。天生有幸，志在传播。方向错了。​

周庆一 08:52​

这句话没有用，方向也错了。新潮传媒打的是什么广告？你看他看过我们，新潮传媒是给我们交 600 

万的客户。你看过他的广告吗？​

说话人 1 09:00​

我还没太注意。​

周庆一 09:02​

你回去关注一下。不是打星潮传媒不是关键，你知道谁是关键？​

说话人 1 09:07​

客户。不是。客户的客户。​

周庆一 09:12​

我告诉你，星潮传媒的核心是打老板，星潮传媒的老板。​

说话人 1 09:17​

自己的形象。其实其实这个我也想过，当时我说。​

周庆一 09:22​

我告诉你，这里面的机关是很多的，就是做媒介生意其实是卖你个人，就是你要来学。​

说话人 3 09:28​

嗯，每个企业的情况不一样。​

周庆一 09:30​

嗯，这是一种选择。​

说话人 3 09:32​

来我们这应该可以看到更多种可能性。更多种选择。​

说话人 1 09:36​

嗯，对，其实华与华我也是了解了，嗯，看了也很多年了。我觉得以前我觉得也还在，我觉得还是挺

那个，感觉很专业啊，然后再一个我觉得我们，因为之前的时候没有遇到这种问题，反正因为做南航

传媒，原来代理的时候，反正就新疆区域就我独家代，你们谁做就得找我，没有之二，所以这个生意

也很好做。但是现在我们也是，其实我做完南航后，我又做了一个新媒体。体，新媒体我也做过了，



但是那个路子非常艰辛。因为你不是说做了十几年传统媒体，你立刻跳到新媒体，你就能把它做好

的。​

周庆一 10:06​

是，你看你做新媒体都那么难，还要建渠道，哈哈哈。​

说话人 1 10:09​

对，所以我又传回到机场里面，我说我还是卖机场广告去吧，这是我觉得我最擅长的一件事情，又回

到这个机场广告。现在目前就是这种。​

周庆一 10:19​

我觉得这样子，第一个是你进来怎么来做这个方案班？第一个是你把你的企业的资料，第一个线上诊

断会，我们会要你所有的资料，你以前的自己的广告，你的现在客户的情况，你的一些案例，整体的

话，我们会进行一个线上访谈，核心定什么呢？定你企业未来，你其实要解决的是获客问题。获客，

然后把产品卖出去的问题。​

周庆一 10:44​

我们要定你的整个宣传的战略的重点，你到底要宣传什么？怎么宣传？这个重点帮你方向定了之后，

然后到线下方案班来学习。你第一个是，你核心，你看新潮传媒是，其实核心宣传的是，它打的是跟

分众不一样，第一个是打社社区的体媒，它覆盖社区媒体，你要做大众消费品，投社区媒体，对不

对？然后第二个，它核心的代言人超级符号是张继雪，跟华与华的超级符号是华板是一样的。所以这

个要看你有没有这个资源禀赋，就是你能不能成为这个营销小专家。​

说话人 1 11:19​

我也想当新疆的桥划一划。​

周庆一 11:21​

啊对，那你就得跟我学，这个。对。第二个，你的核心是要整理出你们，帮助品牌投机场广告的方法

论。就告诉，真正告诉他哪些品牌适合投广告，该怎么投机场广告，投机场广告的价值是什么，能够

说的门清，他才会投。而不是很，就是告诉他那个其他在投，这个打动力不够，就像我前面能够点出

这个机关点。这个是核心。然后呢，在这个传播落地的过程当中，就是其实你们后面，你们现在很多

去拓客的话，是你们有销售去拓客，对吧？对，销售拓客。就是把我们前面定的话语、方法论，这些

内容。教会你的你的业务员，让他也会说这一套东西，会讲案例，会讲同样一套方法论，会讲最打动

消费者怎么投巨量广告的他们也变成小小专家。你是小专，他，你是专家，他们是小专家。你成为新

疆品，你在新疆区域。成为新疆区域打造品牌的一个专家，他们都跟着你，也能说几句。对。这是最

大的价值。​

说话人 1 12:21​

对，其实我刚来之前，嗯，我其实也有这种想法，嗯，就是因为我觉得你们已经做得非常成熟了。我

觉得我那些客户，就是我 600 万，我可能买，暂时买不了，嗯，我未来有可能买。但是我觉得我的那



服务的客户，他们是，我觉得是，有可能要买的，而他也是有需要买的，所以其实我是想着，我看能

不能用我的。​

周庆一 12:44​

我，你以以后就带他们来游学，你说只有方案班，带他们来参加这个。你说哎，这我带你们学习，然

后晚上关小房间，我给你们复盘，然后我们上这个课不给他们做这个方案的呀，你线下来，我来帮你

们指点一下。懂我意思吧？这样子去用，你看我是华与华方案班的学员。这个这个我现在指点的这样

子，像有些很小的客户，他甚至 19 万 8 当创业的都拿不出来，但你指点一下，他们不是更愿意信你

吗？​

说话人 1 13:15​

对，我觉得。懂我意思吧？​

周庆一 13:16​

你可以这样子去用哈，我给你那个大概我觉得是方向落地，然后后面那个落地班的这个名额，其实你

公司的超级业务员，让他来学华与华方法，让他来上这个班。如果他能够在这里学到几招几式，他也

能说两句，他的业务能力是不是销售能力也强了？​

说话人 1 13:35​

对。​

周庆一 13:35​

好吧，整体的话我觉得这个对你来说最大的价值，一前期四天我们帮你把方向给捋定了，后面一年的

六次的双月经营复盘会，我们课题制。比如说第一个课题，我们帮你把企业的这个方法论，每一句话

该怎么说？为什么打机场广告？打机场广告的价值该怎么打？我们帮你梳理出来，一起，你梳理出

来，我帮你们来调改。​

周庆一 13:57​

后面再去第二个进课题，第二个双月课题，比如说帮你那个要培训业务员，该怎么培训？然后第三个

做那个参观，你的客户到你公司来，是不是要参观？你要给他，让他下单，该怎么去设计这个？我们

叫做超级现场。你的公司本身变超，你到时候方案班到我们公司，你会体会得很深的。为啥一些新客

户来我们公司转一圈，开个会就愿意签个合同？ 600 万的合同。你到时候来你就能学到这个点。​

说话人 1 14:27​

好吧？我觉得应该会。就是我参加过几次广广告节，我也发现就是有一些那种品牌，嗯，咨询公司，

嗯，他们每次给这个品牌一做就是做一两千万的服务费。然后我就很纳闷，我说你们怎么能收到这么

高的费用？嗯，我们现在连收入一两百万都很难，你们收入一两千万。我发现他们就建了很多的，就

是帮这客户能解决很多的问题。就这客户的比如说销量，就是，他能好像帮他就是品牌出江，品牌出

海，嗯，这工作都帮他完成了。我说那我们是不是也做做这个这渠道的这个问题？所以但是我觉得渠

道确实是很。很难，所以我现在。你先上方案班 4 天吧，大概 10 月份。​



周庆一 15:04​

那个我知道你的意思。赵总，我觉得你有这个基因禀赋，哈哈哈，你可以。这个渠道是。你可以说

的。​

说话人 1 15:12​

那这个渠道现在是做还是不做？你感觉。​

周庆一 15:16​

我现在我建议不了，我接受我的判断标准就是看你能力啊。​

说话人 1 15:20​

看我能力。​

周庆一 15:21​

这我先不说，具体的话那个到线上，那个对于这块业务线上我们会有资料，第一个我对你要足够了解

才知道。嗯对。你到底该怎么去做？​

说话人 1 15:30​

对对对，我到时候把我的那个什么。资料啊什么都发给你们嘛。​

周庆一 15:34​

对对，按照我们的格式，到时候约，最快的话 10 月份你们就可以来参加那个方案班。可以可以。​

说话人 1 15:40​

好吧。可以可以。​

周庆一 15:41​

好，先这样。​

说话人 1 15:43​

行，那个方便加您的微信吗？好。我们加个微信吧啊，欢迎你们来新疆啊。指导指导。嗯，今天那

个。行，那我也加一下吧。主要是不少课程，但是我觉得华与华真的，我觉得好像还挺符合我的。就

是个学习的需求的啊。对。周老师，周老师点了就特别通透啊。对，所以我就，我觉得你一说我就，

就其实我们的思维是同频的，我觉得起码就是，我觉得我们干的一件事情其实都是为这个品牌赋能

嘛。就帮他解决些，我现在解决的是一个部分的，那个肯定是一个，比如说，比如他 10 个问题，我可

能解决了他其中的一两个问题。​

周庆一 16:28​

其实你，你们最后不是卖媒，不是卖机场广告，是卖增长的解解决方案。​



说话人 1 16:33​

哎，对，是是是，没错，所以我们现在就选择，那现在客户说来，那个赵总，你要是把我的企业今天

给我增加 1000 万、 2000 万业业绩，我给你百分之两三百万随便给你投，没问题。​

周庆一 16:45​

你跟他说，我说你不是2万，我说你就 3000 万呀，这还能承诺？对。行吧，我们具体那个线上我们沟

通，好吧？​

说话人 1 16:52​

行，好，谢谢啊，朱老师，哎，好，谢谢。​

周庆一 16:58​

好，再见啊。​

说话人 1 16:59​

欢迎来新疆啊。​

说话人 4 17:01​

好。​

周庆一 17:04​

还有吗？没了。​


