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谢伯银 00:00​

老乡。​

谢伯银 00:01​

雨晴。余庆这个地方它是中国的小叶苦丁之乡。而小叶苦丁是药食同源的。它虽然叫茶，它其实不是

茶。这个小叶苦丁呢。作为我们余庆县的。它就是这个是其中的产业。OK。是个地标保护产品。是继

茅台酒，茅台酒是获得的贵州的第一个。国家级地理标志保护产品。OK。这个余庆苦丁茶呢，是获得

了继茅台酒之后的。第二个地标保护产品。所以我们公司呢。​

谢伯银 00:32​

从 2020 年呢，就开始转型了，起步做这个小叶苦丁，当时做的背景呢，就是有一家，这个福建的，就

做这个小叶苦丁代泡茶，他有微商的方式，他这个起步了 8 年时间，到这个 2020 年，嗯，他做到 3 个

亿，当时我们公司呢，做建材这个板块，说转型了，嗯，也是本地，也是本地人，就说做这个吧，就

开始，小苦丁茶。开始着手，当时的思维呢，因为以前做建材的都是一个本地这个，地域性的产品，

就只要是把。一个政府干好，公关干好，另一个就是和这些建筑施工单位。​

周庆一 01:20​

你现在其实就想做这个小叶苦丁，小叶苦丁茶。​

谢伯银 01:24​

做的基础呢。​

周庆一 01:25​

做了几年了？​

谢伯银 01:26​



说起是 2020 年开始。当时的市委，就说政府招商引资。就说当时的主要的一个市委嘛。干建材，那些

年也赚点钱嘛。然后就缺地嘛，就干了个产业园。有 120 亩。然后呢，就干一一产种植，这些都都干

了。​

周庆一 01:47​

那很，看那个农业可不容易，可不，嗯，好挣钱呐。​

谢伯银 01:50​

就是说这个也也投了这个几千万嘛。​

周庆一 01:53​

OK，嗯。​

谢伯银 01:54​

在这过程中呢，就做了些常规的产品。好，嗯。你像小鱼苦丁代泡茶呀，因为小鱼苦丁的功效。​

周庆一 02:01​

看一下产品最好，有没有产品包装？我看一下，我直接看产品就可以了。好。现在你这个产品卖的怎

么样？​

周庆一 02:04​

有。​

谢伯银 02:10​

不行。​

周庆一 02:10​

能卖多少一年？​

谢伯银 02:13​

在 2023 年的时候，那个时候开始我们就是，也是借微商的一些团队。卖了后来越来越不行，开始卖的

时候还有上千万。​

周庆一 02:22​

后面为什么卖不动？​

谢伯银 02:24​

越来越卖不动，微商这一块越来越走不动。包括走这个线上的，这个公域这个玩法。还是感觉走不

动。​



周庆一 02:31​

那你现在核心渠道是什么？​

谢伯银 02:35​

现在就是说也在我们委托第三方。委托有一个以前做这个。做这个会销的。OK。会销呢，他们说把我

们的贵州，我们定位了贵州打量，就做这个门店，线下门店呢，但是做了一年呢，也做不好。​

周庆一 02:53​

对。我看一下你的产品，我找找。小叶苦丁，它的核心价值是什么？你们现在打，以前打的点是什

么？​

谢伯银 03:01​

核心，核心价值嘛，它我们以前。可以这样说，还没挖，没挖。没挖掘。特别多，它的功效包括我们

这些年嘛，和这个几大这个研究单位嘛。是这个吗？是这个吗？我看这个是雨晴。是，是那个是只

是。​

周庆一 03:22​

我看一下你包装，你给我看一下包装。​

谢伯银 03:27​

因为我们是。​

周庆一 03:30​

你现在一年能做多少销售额？​

谢伯银 03:32​

现在就是一千万左右。一千万左右。​

周庆一 03:35​

没有增长。​

周庆一 03:36​

没有增长，什么渠道卖了一千万？​

谢伯银 03:39​

就我刚才说了这几个。会销开门店的啊。微商。另外我们就是代代加工。 OEM 给其他的这个销售团队

OEM。OK。​

周庆一 03:41​

会销。​



周庆一 03:51​

我知道。​

谢伯银 03:52​

就现在有个，就是说这款产品哈。我们就要根据这个呢，你看开发了，包括这个小鹅普林起那个抗菌

消炎，清热解毒。包括它的我们日化这个板块，牙膏。有洗护用品。这都开发，都是这个产品开发，

都开发了。但是现在通过这次学习啊，嗯，以前学习点状式的学习。是。真正的这次学习，嗯，感觉

收获最大。以前其他地方点状式的学习呢，我感觉是东一点西一点。没，我觉得呢，没真的抓到要

害。所以说。平时呢也在这个网上啊，嗯，你这个才关，才说以前都是觉得华与华，嗯，就知道 600 

万，嗯，就不敢去想，是不是？​

周庆一 04:39​

然后谢总，您做这个事，现在你觉得你想，你觉得卡点和核心想怎么发展？你的目标是什么？​

谢伯银 04:45​

现在我觉得哈，我们总结下来，通过这几年，我们去做了那个常规的一些初加工产品，我觉得这个肯

定是，不行的，对。是。爆品呢，我们之前呢，就做了。固体饮料。固体饮料，你看，诶，我这包里

还拆，还拿了自自己。​

谢伯银 04:56​

还是要找爆品。​

周庆一 05:05​

我看一下。​

周庆一 05:06​

诶，你看这个。​

谢伯银 05:07​

我看一下。这个提取的。啊，对。固体饮料，提取的它就是速溶的。我看我们包装盒有。​

周庆一 05:15​

你的品牌叫AKU。​

谢伯银 05:17​

当时也是我们请宜家的给我们做的。​

周庆一 05:21​

一个品牌的人。​



谢伯银 05:23​

策划的这，我现在通过这次我觉得策划的一塌糊涂。他就说这个阿酷嘛。嗯，不行。​

周庆一 05:32​

其实我我明白你做什么生意，这个我跟你讲一下，其实。你做的，你其实这个产品卖的价格挺高的，

对不对？对对。对，而且你，我觉得你的渠道路子是对的。一定是走微商和会销，你才能把这个产品

卖出去。就其实是有点卖保健品那个招式，一定要往那做。不然你卖不出去这个产品。千万不能做那

种，就大众的这种产品。不能搞那个，一定是把它的这个药用价值要释放出来。有点卖药的感觉，但

是我还是它确实对人有效的，对人体好处的一个产品。这是一个点，我觉得你要做的是第一个，你一

定渠道是会销和微商，之前没做好是你品牌做的不好。你的这个价值点没有放大，叫那个茶黄金阿库

这个。其实都不对。他没有，我们之前做，我们有做个油叫做善百年。二酯油，普通的油叫三酯油，

然后二酯油一瓶就要卖几百块钱，甚至 1000 块钱。他其实就通过会销卖的。但是我们叫做到中老年，

油吃善百年。一句话是不是就讲清楚了？人到中老年一定是大健康的点。你过来，这个事情，其实因

为你上游有投资，做这个小叶那个苦丁，一定是围绕这个食材去开发产品。我们先找到你的核心大单

品是什么。这个其实现在我们不用做判断，因为我们到时候看你现在产品结构做个判断。​

周庆一 06:56​

第二个最核心的是什么？其实就是你的品牌的命名，这个话语和这个招商手册，怎么在会销的体系里

面，在微商体系里面，能把你的这个价值点给放大。就是你，其实你跟我讲了那么多小叶苦丁，但还

没讲清楚它到底有什么价值。哈哈，是的。你你把要把这个东西几千块钱，一两几百块钱卖给我，那

么长时间还没讲清楚，其实就是巨大的问题。你把这个东西简单来说，你要设计好一套话术，我叫什

么东西，然后有什么价值，为什么吃？一套话，你看我卖那个二酯甘油，就首先讲一句话，人到中老

年，油吃上百年，油喝上百年。是不是解决了？很明确，你就要这一句话，然后你像为什么人到中老

年要油喝上百年？一些话题体系，为什么三脂甘油对人不好？二脂甘油好，那为什么对老年人更需要

喝这个油？应该怎么去喝？你是不是要把你这个小叶苦丁茶的这些话题都要说出来？你之前微商为什

么做不好？你就没有话题体系。​

周庆一 08:00​

第二个你的符号和命名没有传播传播力，其实都要解决的事情。您就跟我讲，我大概知道您的这个核

心的这个问题是在哪？我说的您认可吗？这些。我们先达成一个一些认知啊。​

谢伯银 08:15​

所以这个阶段呢。也正在这个时候，嗯，我说为什么这次来学习？因为也才知道这个，一个月有一次

这个方案班，这个逻辑班的学习嘛。我们这个时候呢，就是说。在做些什么事呢？深圳一家公司找我

们呢，嗯，做了这个液体饮料。我知道。液体饮料，那小叶苦丁。在西南来说，嗯，他们知道的。父

老乡亲知道它有个特别的功效。就说。就说我清热解暑。这是西南片区，嗯，不管是四川，嗯，重

庆，嗯，还是贵州、云南。这些人是不用太多的教育，嗯，尤其是。六十年代。​

周庆一 08:58​



其实就是从西南市场先去打。​

周庆一 09:01​

是吧？​

谢伯银 09:01​

所以说呢，有一家公司呢，但是他做了，他定位了，当时我也提了，他就会叫我们来代加工。代加工

了一款这个，他是这个熬夜就喝他那个叫华聊。 310 毫升易拉罐的。这个产品，但是他找我们做这个

阶段呢，我们呢也一直，也是。在困扰之中，也想是否。做一个快，做一个快消品。消费方便，不用

去太多的说，你像我做的还是我们这个功能型的，又还采取红线。​

周庆一 09:37​

这个这样子。我其实知道你要做什么事情，而且你现在有很多 OEM 的就找你开发，甚至你自己也想。

开发这个。我告诉你基本的判断是，不要往这个方向走，但是我现在还不能给你下这个判断，因为我

基本上对会销和对要卖什么产品，它是要有一些，它要有一些会销产品的这些体系的，它能支撑得

起，其实你会。做会销，做微商，其实你要把这个产品卖高价，其实核心要留利润给这些渠道商，他

才能帮你卖。饮料你是卖不上高价的。你懂我意思吧？但这个我要线上的诊断才帮你能够看这个是不

是能做这个决策。​

周庆一 10:16​

现在第一个事是，我觉得你可以来，因为我觉得是华与华在你打造这个小叶苦丁这样一个产品，在这

会销体系、微商体系，核心是把你的品牌和这小叶苦丁的价值给释放出来。就像我前面讲的，把那个

油扔到中老年，你要有这句话。把你这个原材料讲出来，不然不知道人你有什么什么价值。​

周庆一 10:37​

第一个是你来做话，你先把你的小叶苦丁相关的资料和你的产品系统全部给我们一遍，我们会有资

料，你先给我们。我们线上开会，我们会告诉你应该去，第一个你要解决命名，你那个阿库命名肯定

不行。不知道是什么，我们到时候看你的命名库，我们重新思考一下。第二个我们定好这个命名之

后，定好大单品之后，你再到线下班。第一天定符号，就是你这个符号到底是什么。第二天定，最关

键是定口号话语，这套话语口号关键是什么？其实你设计的一套话语体系。让会销体系，让这些微商

有东西可以说，不是让他们自己发挥，不行的，他们发挥不了。我们自己把它梳理好之后，能把这个

产品的价值给说出来，能卖得上这个溢价是最重要的。​

周庆一 11:30​

然后第三天产品的战略，其实就是围绕小叶苦丁这个原材料，围绕会销体系、微商体系，这个产品结

构该怎么打？把梳理出来。最后一天传播落地，围绕包装，你的画面、手册、会销的场子，一些关键

物料怎么设计？我们把这个给定了，这是核心的价值，其实对你来说最大的价值。后面其实还有一个

对你很重要的是六次的线上经营会，到时候时不时你这个符号话语要落地嘛。到会销，到时候你要把

现场的情况以及当时的反馈，销售的反馈实时给我们，我们当就是帮你把微商的转换和会销的转化效

率提高，该说什么话，在 PPT 什么节点该下什么招，我们帮你打磨这套东西，让他们帮你卖货，卖的



挣到钱，你其实他，你的渠道商才会更卖力的帮你卖，其实这个是你的核心。好吧，其实整个战略思

路和你要拿到的东西比较明确，到时候你现场要来的人，到时候我了解一下你现在企业的情况，你到

时候也跟我介绍一下你的团队，我会告诉你都要到底要带哪些人过来。基本上是这样，嗯。​

谢伯银 12:37​

好的好的。好吧，嗯。像这个时间哈。假如说这个方案班。这个时间什么时候呢？​

周庆一 12:45​

我们每个月都会有一次，每个月都会有一次， 9 月份我们最近， 9 月份你可能赶不上，他那个我们在9

月几号，反正。9月 3 到6。啊对对， 3 到 6 就有，这个， 10 月份就会有一次，11，每个月都会开。到

时候我们提前会把时间给你，这个课程助理会提前给你的。到时候我们先开好线上的诊断会，你看下

一期是不是赶得上，最近的 10 月份就有。​

谢伯银 13:10​

我们是想尽快，因为这个时间。​

周庆一 13:13​

那如果最快，看我们能不能赶上这个下一次 9 月份的。对， 9 月份是 3 到6。加是没问题的，就，那就

是赶紧那个跟我们课程助理联系，付好款，把你的资料提交给我们，我们马上给你开线上诊断会，最

快的话 9 月份就过来。就下周了。就下周就行了。嗯，好吧，这个叫插班。这个是反，你要做什么，

要拿到什么比较清晰，我也比较清晰知道你应该做什么事情。到时候具体的一些推进流程，你跟我们

课程助理沟通。​

周庆一 13:31​

马上定名额。​

谢伯银 13:45​

这样吧，我把那个资料哈，资料，我把这名报了，把这资料传给你们。因为我们这个的的确的这个时

间啊。比较紧。因为本身这个耽误的时间比较长，好，这个阶段呢也是在这个，熟悉这个战略定位的

一个，是特殊阶段嘛。假如一晃又是一个月。可以，没问题没问题。​

周庆一 14:06​

你应该能赶得上。只要你积极配合我们，你付好款，我们马上拉群，给你这个表格清单，你把资料给

我们，马上开会。好吧，只要你花时间，能够赶得上我们下一期的方案班，就在下个星期。下个星

期。下个星期，好吧？好的。好，行，好，嗯，谢谢，嗯。​


