
当诚实茶（Honest Tea）的两位创始⼈希斯·⾼德曼（Seth Goldman）和拜瑞·内勒巴夫
（Barry Nalebuff）按⾃⼰的偏好制作⼀种茶饮时，他们的⽬标很明确，即设计⼀种甜度较
低的产品并打造⼀个践⾏社会责任的环保饮料品牌。但是对于如何把这种茶饮推向市场，两
个⼈完全没有概念。他们的新书《瓶中使命：助您创业成功的诚实指南》（Mission in a
Bottle: The Honest Guide to Doing Business Differently and Succeeding）以漫画⼩说的形
式⽣动呈现了两⼈创业的故事。内勒巴夫现任耶鲁⼤学管理学院的教授，⽽⾼德曼毕业于该
学院，曾是内勒巴夫的学⽣。

最近，沃顿知识在线对⾼德曼和内勒巴夫进⾏了采访，倾听了有关诚实茶的种种故事，包括
这家肩负使命但运作良好的公司是怎样诞⽣的，饮料配送的难题是如何解决的，为什么他俩
要把诚实茶卖给可⼜可乐公司，以及他们是怎样以⾃⼰的⽅式完成这笔交易的。

访谈内容整理如下：

沃顿知识在线： 为什么你们要创办诚实茶，⽽且只卖瓶装茶，最简单的答案是你们⼜渴
了。⼆位在书中谈到，想要为像⾃⼰这样觉得市⾯上的饮料偏甜的⼈打造⼀款饮品。但究竟
是茶的什么特质激发了你们的灵感，让你们觉得这是你们想要以之开创⼀番事业的产品呢？

巴⾥ · 内勒巴夫： 茶可以说是世界上最健康的⼀种⾷物。茶叶中富含抗氧化剂和黄酮类化
合物。饮茶不仅很有意思，还有相应的⽂化传统。茶叶的种类⾮常丰富。喝茶是⼀种享受，
⽽享受⼀杯好茶只需要五美分。所以问题在于，我们能否在茶饮⾏业效仿星巴克对咖啡⽂化
的贡献。

希斯 · ⾼德曼： 除此之外，茶叶往往产于世界上最贫穷的国家，然后由富有国家的消费者
享⽤。这意味着你有为社区创造财富的机会，⽽这种机会往往是这些社区所急需的。所以你
⽤不着做慈善，你的⾏为是受市场驱动。也就是说这是可持续的。

沃顿知识在线： 我发现⼏个贯穿全书的主题，其中之⼀便是⼆位在研发产品和将产品投⼊
市场过程中不得不考虑的众多因素。⼀⽅⾯，你们希望建⽴⼀家担负社会责任的环保企业。
但另⼀⽅⾯，你们不得不考虑顾客和他们的⼜味，并解决复杂的配送⽹问题。你们在履⾏使
命的同时还要确保企业的可持续发展，在这⼀过程中，⼆位有什么收获吗？

内勒巴夫： 要是不⽤考虑顾客和经销商问题，整个事情绝对容易多了。

⾼德曼： 在诚实茶⽹站HonestTea.com 上可以看到我们的商业计划书。在为品牌打造什么
样的产品⽅⾯，我们还是很有远见的。但是我们⼏乎完全没有预料到配送上的问题。很快我
们便了解到，因为产品有⼀定的重量，所以经销商对饮料业来说⾄关重要。你不能邮寄，当
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然也不能从⽹上在线发送。也就是说，我们需要配送员，需要卡车和仓库，仓库⾥还得有
货，这样产品才能上架销售，摆在消费者⾯前。为了解决这个问题我们做了很多⼯作，也尝
到了各种⾟酸。

沃顿知识在线： 在书中你们提到与⽊炭和⽜⾁罐头经销商合作，却没法与饮料经销商合
作，因为他们往往和其他品牌签有独家经销合同。

⾼德曼： 是的，我们确实是⽤这种⽅式把产品送上货架的。传统的饮料经销商对我们不是
很有信⼼，因为我们的产品不像他们以前配送的那么甜，价格上还略微贵⼀些。所以他们不
认为能卖得好。

沃顿知识在线： 在本书最后，你们提到创业之路上的重要原则之⼀是⼤事上不妥协，其他
时候要退让。但是，假设说这是你的公司，你创⽴了它，你在感情上对⼀切都难以割舍。那
么要怎样区分哪些是⼤事呢？⼆位能举⼀个诚实茶的例⼦来证明吗？

内勒巴夫： 下⾯我就举⼀个在⼩事上妥协的例⼦。我们都很喜欢贴⼀前⼀后两个标签这个
创意，就像酒和⾼端醋饮瓶⾝的标签那样。贴这样的标签会让我们的产品具有很⾼的辨识
度，⽽且很美观。但问题是能够贴前后标签的机器很难找，⽽且进度慢，花费的时间也多得
多。有时候⼯⼈还会把前后标签的位置贴反、贴倒。在冷却器中也会脱落。于是我们就放弃
了这个点⼦。尽管我们很喜欢独⽴的前后标签，但这样做真的得不偿失。所以我们还是选择
了环绕式标签。虽然看上去没那么别致，但是处理起来简单多了，成本也更低。
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沃顿知识在线： 能举例说说什么是不能退让的⼤事呢？

⾼德曼： ⽐如说，对低甜度饮品的坚持。我们承受了太多来⾃市场的压⼒，⼈们要求我们
⽣产甜度更⾼的产品。饮料经销商，甚⾄⼀些店家都说：“如果你能让它更甜⼀点，我们就
接受这个产品。我们认为现在的市场不会接受它。”短期来看，让产品更甜的确能制造机
会。但我们知道，考虑长远利益，要打造真正有意义的产品，我们必须坚持甜味低的⼜感。

沃顿知识在线： 能够告诉我们开发⼀种新⼜味茶的过程吗？

⾼德曼： 在这⽅⾯我们既有⽐较成功的探索，也有不太成功的探索。⾸先，在研发⽅⾯，
茶是世界上第⼆受欢迎的饮料。⼏乎每个国家的⼈都会饮茶，所以茶的品种并不少。我们主
要⾯临两个问题。⾸先，怎样让茶在凉的时候保持较佳⼜感，我们能否发明⼀种能为绝⼤部
分⼈接受的配⽅？第⼆，如何让茶的包装和⼜味吸引消费者？我们有⼀款（茶名叫）Peach
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Oo-la-long，这（是）⼀种乌龙茶。我们从公司投资者之⼀漫画家伯克利・布雷思德
（Berkeley Breathed）处取得了《布鲁姆县城》中Opus the Penguin这⼀形象。使⽤这个形
象之后效果不错。

我们还研制了⼀款产品，原料为南⾮的⼀种蜜树茶。我们以这种茶的产地为其命名，取名为
Harlem Honeybush，并且不在这款产品中加糖。但是效果不佳。⼈们不了解蜜树茶，也不
了解这种茶的产地。说到Harlem，⼈们⼀般会想到纽约哈莱姆区，但是这个地⽅不会让⼈
联想到茶园。我会说我们对市场的触觉更敏锐了。但这有⼀个过程。

沃顿知识在线： 诚实茶很早就开始⽣产公平贸易有机产品，产品的包装也使⽤可回收材
料。随着这种做法在⾷品和饮料⾏业越来越流⾏，变成⼀种趋势，是不是更容易找到相关的
原料和材料？

内勒巴夫： 是的。刚开始的时候，世界上有机茶叶的供应并不能满⾜我们的⽣产需求。好
消息是从消费者和⽣产者⽅⾯看，全世界有机茶的产量已经赶上了消费者的需求。

沃顿知识在线： 在书中有很多故事讲的是在⼀瓶茶如何在恰当的地点和时间给公司带来了
巨⼤效益，⽐如（在瑜伽静修中）拜瑞递给奥普拉·温弗⾥（Oprah Winfrey）⼀瓶茶。拜
瑞，我也喜欢当您和⼥⼉进⾏⼤学校园游的时候，您常到全⾷超市去查看货架上的茶饮料这
个故事。

内勒巴夫： 当然了，我⼥⼉⾯试的时候，有⼀位⽼师⼀边⾯试她⼀边喝（诚实茶），这让
⼈印象⾮常深刻。⼀些企业家是不会掌握这⼀经验的。他们应该随时带着他们的产品，因为
你永远不会知道你会遇上谁。如果机会出现，⽽你没有带产品，你就不会得到第⼆次机会。

⾼德曼： 善于抓住机会是⼀⽅⾯。但有⼀些企业家来找我，和我谈他们想启动的⾷品业
务。我问他们的第⼀问题是“你们的产品味道怎么样？看起来怎么样？”他们会回答道：“我
没有带样品。”⾷品和饮料业务的迷⼈之处在于它们不是理论上的，⽽是实实在在的。你在
销售⼀件真实的产品。你必须随时能向⼈们展⽰实实在在的产品。

沃顿知识在线： 在两位塑造品牌的过程中，最具启发性的失败案例是什么？
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内勒巴夫： 我会说最⼤的启发是我们真正了解了我们擅长的东西，也知道了不要做你不喜
欢的事情。就我们⽽⾔，我们不擅长经营装瓶⼯⼚。虽然我们有很多开⼀个装瓶⼯⼚理由，
但是最终发现，这个⼯⼚分散了我们的精⼒。装瓶⼯⼚耗费了我们的时间和⾦钱。最终当我
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们卖掉这个⼯⼚的时候，我们仍然能继续在这个⼯⼚⾥⾯⽣产产品。但是这个⼯⼚不再会困
扰我们了，我们不再是它的所有者，也不⽤承担它的损失。

沃顿知识在线： 2008年诚实茶与可⼜可乐达成交易，将公司48%的股权出售给可⼜可乐。
两年后，可⼜可乐收购了公司所有剩余股权。两位是怎么达成这个交易的，又是怎样确保诚
实茶的核⼼不变并保证品牌仍然符合你们建⽴时的初衷？

⾼德曼： 这个交易结构的构建⽅式很重要。当可⼜可乐第⼀次投资时，他们是公司的⼩股
东。这意味着他们可以参与公司运作，但是公司的经营者仍然是我们。他们帮助公司发展。
但他们也能看到我们如何合作以及我们如何继续打造品牌。当机会来的时候，可⼜可乐就选
择收购诚实茶。但他们仍然采⽤之前的结构，因为这个结构仍然有效。这⼀结构⼀直保持到
现在。

内勒巴夫： 我们做这些并不是很有⽬的性的。在经营过程中我们得到了很多乐趣，我们想
继续负责这个公司，发展这个品牌，向着（销售额达到）1亿迈进。但事实是在经营公司的
三年⾥我们让（可⼜可乐）接受了我们的风格和⾏事⽅式。⽽不是他们冲进来说：“听着，
从今天起我们负责这⾥的⼀切，因为就应该这样。”他们认同了我们的⽅式，不，应该说这
个⽅式本来就很不错。

沃顿知识在线： ⼀路⾛来，你们在饮料⾏业遇到的主要竞争者不⽌可⼜可乐公司这⼀个。
我想，百事公司的⼀些⼈也曾经在你们的董事会成员之列。你们也曾与雀巢公司商议收购事
宜。这表明你们并不满⾜于保持⼀个⼩品牌，也不避免与这些竞争者正⾯交锋。关于在发展
过程中如何应对主要竞争品牌以及如何权衡⽐较他们抛出的橄榄枝，你们对企业家有什么建
议？

内勒巴夫： 这是⼀个很长的过程，⽽且事实上这个世界很⼩。⼈们确实想要了解你的能⼒
是什么，了解你本⼈和你的品牌。我们曾经在很长的⼀段时间⾥担任百事公司的经销商，并
曾接受达能集团和Inventages公司的投资，这些事实表明他们了解我们如何创造这些产品以
及如何达到⾃⼰的财政预期。因此，他们不必在谈判期间才开始尝试了解我们，因为那实在
不是了解别⼈的最佳时机……

沃顿知识在线： 希斯，书中有⼀处展⽰了诚实茶和可⼜可乐初次合作时您对⼀封邮件的回
复。您如何应对那些对可⼜可乐持保留态度的茶饮消费者的强烈抵制？

⾼德曼： 我们尝试着和他们进⾏⼀个开放、坦诚的对话。我的确曾经直接回复许多⼈。但
同时我还在博客上发表博⽂，并在YouTube上传视频解释这件事。但最终，最有效的回应是
继续坚持我们的商业模式。我们告诉他们，监督我们吧，如果你们发现我们建⽴品牌时的初
衷有所改变，例如放弃有机原料、公平贸易和低卡路⾥饮料，那就告诉我们。通过这种⽅法
他们才意识到⾃⼰的顾虑是多余的。因为我们不仅继续⽣产有机饮料，⽽且在可⼜可乐投资
后，我们所有茶饮都变成了公平贸易产品，⽽在那之前并⾮如此。我们⼀直在改进⾃⼰的产
品，使其向我们的使命和抱负更进⼀步。
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沃顿知识在线： 在你们看来，诚实茶未来将如何发展？在公司创建以来的发展历程中，你
们曾尝试过使⽤茶包，现在还推出了柠檬⽔系列和⼉童饮料系列。

⾼德曼： ⼀些创新起作⽤了，但有⼀些没有。像Honest Kids这个创新产品就⼀直保持着惊
⼈的增长，现在它还以每年⼤约40%的速度在增长。然后，我们今年推出了⼀种零卡路⾥、
含纯天然甜味剂的苏打⽔产品，叫“Honest Fizz”。它得到了⾮常热烈的反响。很显然“诚实
（Honest）”这个名字并不仅限于茶，它的范围远⼤于茶。但是，我们也看到饮料之外的商
机。其他的⼀些⾷品类别也应该更“诚实”。说到这个，我的意思是稍微减少⼀点糖分，并增
加⼀点有机和天然原料。

沃顿知识在线： 拜瑞，我听说您现在正在创⽴⼀家新企业？

内勒巴夫： 是的。我们在诚实茶曾推出过⼀个很棒的发酵茶产品，叫“Honest
Kombucha”，⼀经推出便销量领先。我喜欢它的味道，但令⼈意外的是它含有⼀些酒精。
因此，我们不得不停⽌⽣产这个产品。但是在软件界有这么⼀个说法：当你的软件有⼀个漏
洞时，把它变成软件的特点。根据这个说法，这个茶确实有⼀个漏洞，也就是酵母。我已经
创⽴了⼀个公司来制作含微量酒精的kombucha饮料，名叫“KomBrewCha”。产品的标语是
“只求微醺，不求烂醉”。

沃顿知识在线： 还有最后⼀个问题。和传统形式的商业书籍不同，这本书是⼀本漫画⼩
说。希斯，您在书中提到这⼀形式是您在和⾃⼰的孩⼦⼀起看漫画书时得到的灵感。和传统
形式的商业书籍相⽐，这种漫画形式的优势在哪⾥？

⾼德曼： 我们的故事有如此多的图像因素，⽆论是如何设计⾃⼰的标签、如何使⽤⾃⼰的
装瓶⼯⼚还是那些向我们提供茶叶的迷⼈的茶园。但是这个市场的有趣之处并不仅仅是我们
⽤画⾯⽣动展现的那些内容。我们实际上是在展⽰股权结构是怎么运转的。⽤图像的形式来
解释会有助于阐明这⼀运作。

拜瑞在耶鲁⼤学授课时使⽤了展现糖分逐渐减少的边际效益的图⽚。⼤多数⼈在⼀本商业书
籍中是看不到这些的，但是这些图⽚真的让故事⽣动起来。我们不断听到⼈们说，他们⾮常
⾼兴地发现不仅仅是他们在阅读⼀本商业书籍并真正能够从头到尾读完，他们的孩⼦也主动
地拿起这本书，⽽且沉浸其中。

沃顿知识在线： 最后还要提⼀下，为了确保不会有太多只有你们⼆位坐在会议室桌⼦前的
图景，你们⼀定花了不少⼼⾎吧。

⾼德曼： 那真是个挑战，对吧？但是即使那样，我们的插画家Sungyoon Choi⼥⼠找到了创
新的途径让故事更⽣动。
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