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用天气助力营销

■ 易阳

抓住用户需求是开展场景营销的关键

所在，菲律宾宿务太平洋航空（下称宿务航

空）在这一点上做得尤为出色。

宿务航空是菲律宾第二大航空公司，也

是当地航空业率先采取“低价、超值”策略的

先锋。2001 年 11 月，宿务航空开通了香港

航线。众所周知，香港的季风气候让人头疼，

少晴多阴雨，到处都湿漉漉的，很多飞这条

航线的航空公司为了应对这种情况，会选择

合适的时间周期出售一些折扣机票来吸引

客户，但这种揽客招数对于采取“低价、超

值”策略的宿务航空来说较有压力。如何在

不改变企业整体策略的前提下，将劣势转化

为优势？经过一番考量，宿务航空最终选择

了场景营销的方案。

宿务航空的高明之处在于，它独具匠心

地使用了“雨代码”，直击香港航线的痛点，

也让消费者毫无招架之力。

宿务航空场景营销的主题是“天气改变

心情”和“缘分”。在实施场景营销前，团队提

前关注了香港近一周的天气情况，然后提前

三天利用广播、广告牌等不断播放“下雨太

烦人？快扫二维码，来菲律宾跟阳光玩游

戏！”的文字，并提示乘客，二维码正在路上，

敬请期待。

第四天，冒雨到达机场的乘客发现，通

往航站楼的马路上多了一些二维码———这

是宿务航空一周前就做好的“手脚”，他们利

用防水喷漆在马路上喷二维码，晴天时二维

码是隐形的，一下雨就显现出来，这正是宿

务航空此次场景营销的主题之一———缘分，

雨天能见、晴天隐形。二维码上简洁的文字

告诉正在阴雨天气中烦闷不已的大众：菲律

宾现在是大晴天！

（宿务航空的另一个主题———天气改变

心情）大家只要拿出手机，扫描“雨代码”，就

能马上进入宿务太平洋航空的官方网站，即

时买票，来一场说走就走的旅行。

宿务航空不仅将天气与产品特点巧妙

结合，更在营销活动中利用互联网元素，让

需求即时转化，提供高变现率，让活动爆发

强大的效果———活动期间，宿务航空的官网

订票量增长了 37%。

■ 朱成玉

在我的家乡，有一个专营特色小吃的

饭馆，做出的佳肴令人赞不绝口。

餐馆的名字叫“四个点”，橱窗上的解

释是：环境好点、菜好吃点、您常来点、我高

兴点。恰恰它一天的营业时间也是四个点

儿！不知道是巧合还是有意为之。

每天，在那里排队的人络绎不绝。很多

人都会排不上号，带着遗憾离开。因为这家

饭馆有个很奇怪的规定，一天的营业时间

只是从上午 10 点到下午 2 点，只有短短的

4 小时，其他时间一律不开放，而且不许预

定。

这让有些人疑惑不解，生意那么好，为

什么只营业 4 小时呢，而是应该乘胜追击，

昼夜不停才对。

对此，店主人只是笑笑，并不解释什

么，小店照常还是只营业 4 小时，但就是这

4 小时，每个月的收入也不下 5万元左右。

谈起成功的秘诀，店主人一语道破天

机。他说正是因为只营业 4 小时，才使他获

得了更大的收益。

他说，做出的菜的味道其实和刚开始

开业的时候是一模一样的，什么也没有改

变，改变的只是经营的策略。刚开始的营业

时间是 12 个小时，从早上 8 点到晚上 8
点。可是生意却不是太好，一来是因为地段

有些偏僻，知道它的人很少。二来是因为菜

肴的种类很多，反而显得没有了特色。

所以他决定忍痛割爱，删掉几个种类，

只做几种特色吃食，精益求精。然后在经营

时间上做了调整，一天只营业 4 小时。人们

都有好奇心理，越是不容易买到的东西就

越想买。

果然，这两种办法出台以后，使餐馆的

生意节节攀升。很多人早早就去那里排号，

生怕错过了一次品尝美味的机会。

减掉 8 小时，首先便吊足了顾客的胃

口，让他们在精神上肯定了菜肴的味道。这

与其说是经营的智慧，不如说是舍弃的智

慧。

有个秘密在我心中藏了许多

年，从此我知道自以为聪明绝对是

灾难，也知道力不可使尽、势不可

用绝，在精打细算之余，应给对手

留些余地。如果让自己的贪婪恣意

横行，一旦跨越了对方的红线，一

切算计都会变成镜花水月。

事情最开始源于一个同事曾

经说的一句话，它让我思前想后，

琢磨再三，久久不能忘怀。

那时公司正在洽谈一桩生意，

而我是谈判代表，标的是一本创办

很久的刊物。创办人因年事已高，

不想再做，询问我们公司是否愿意

接手。这本刊物是我感兴趣的类

型，而且与集团内的现有产品有互

补效果，所以我使出浑身解数以期

谈成此案。

对手是个单纯、善良的经营

者，而且真心诚意想卖掉这本刊

物，因此谈判尚算顺利，最后只剩

价钱。而我则费尽心思，希望用最

低的价钱让公司得到最大的效益。

就在这个时候，一个同事开玩笑地

对我说：“你不要把人家欺负得太

过分！”听了这话，我当场愣住。为

什么同事会这么说呢？难道我努力

把价格谈低有错吗？我不愿追问同

事这样说的原因，我只能仔细地解

析整个谈判过程，试图给自己一个

答案。

首先我确定，对手真的是个好

人，他真的想把手上的杂志卖掉，

也没有要借机捞一笔的意思，所以

几乎对我提出的所有说辞都没有

意见，他只求尽快结束这次谈判。

其次，我也确定，我比对手精

明太多了，心思也复杂得多，我不

断地测试他的成交底线，也不断地

尝试各种方法、找各种理由压低价

格，而且一再得逞。想完这两点之

后，我开始觉得我的同事说得有道

理，我确实在利用对方的单纯、善

良，然后不择手段地“算计”对方。

我并没有错，因为我没有图谋

己利，我是在为我的公司争取最大

的利益，我所有的努力都是一个专

业经理人合理而必要的作为。只是

这个作为在旁人眼中可能做得“太

过”，就连我的同事都会用开玩笑

的口气提醒我别太放纵，别步步紧

逼。

我开始精算购买价格的合理

性，我发觉其实我已经谈出了一个

不错的价格，只不过我觉得还有降

价的空间，才会锲而不舍地持续议

价，我是真的“太过”了。

确定我自己正在做“赶尽杀

绝”的事后，我决定放手，就此与对

方签约，达成协议。没想到这位看

来单纯、善良的对手在知道我不再

杀价之后，缓缓地告诉我：“还好你

自动停手，否则我已下定决心，如

果你再得寸进尺，我就不谈了，不

论你出多少价钱，我都不卖给你

了！”

看似单纯、温和的人，其实已

饱经世故、看透世情，只有愚昧的

我还自以为聪明，觉得有机可乘。

我差一点丢掉一个机会，更差一点

把自己变成一个狡诈、丑陋的笨

蛋。在千钧一发之际，我侥幸得到

了一个双赢的结局。

这个秘密在我心中埋了许多

年，一方面，我悟到了自己的局限，

另一方面，它也让我知道，凡事不

能太绝。让自己那点“聪明”无限上

纲，表面看是自己掌握了主动，在

抢占地盘，但很可能功亏一篑。

■ 李安章

那时，我以优秀的成绩从佩鲁贾大学

毕业，维托老师带着我去见他的老朋友保

罗，他拥有一家很大的贸易公司，维托先生

希望我能进入那家公司工作。

保罗先生在办公室非常热情地接待了

我们，保罗先生似乎对我非常满意，他心情

很好，说了很多他的行业经验。但我发现他

的经验其实很有限，他对市场和管理比较

内行，但是对生产并不精通，他所说的行业

信息，在报纸上随处可见。我觉得我的才能

比他强多了，所以每次在保罗先生说话时，

我都会打断他，并试图用我的知识让他对

我刮目相看。保罗先生说：“据我了解，德国

的一家同类公司很快要来到意大利……”

还没等他说完，我就说：“保罗先生，你说的

这个事情每个意大利人都知道，我去年就

听到广播里说……”

维托老师轻轻地用他的脚尖碰我，但

我完全没有理会，仍大谈那家德国公司来

到意大利之后会有什么样的做法，然后开

始分析市场。我认为他被我的才华折服了，

他愣在那里，一句话也说不出来。最后他清

了清嗓子，说还有点事要处理，就结束了这

次交谈。

走出公司后，我问维托老师我的表现

怎么样，维托老师摇了摇头说：“难道你看

不出来吗？你已经丢掉这份工作了。”“为什

么？难道我说的话有什么不对吗？”我吃惊

地说。“不，你的话都对，但你并不聪明。”维

托老师摇摇头说，“保罗先生有几十年的行

业经验，但你却处处通过否定他的方式来

表现你自己。你要记住，无论何时何地，你

都要告诉自己‘我并不是最聪明的’，只有

这样，你才能让别人更加愉悦，也能为自己

争取到更多的好感。

减掉 8 小时

■ 佚名

她是一名典型的“95 后”，喜欢滑板、说

唱、球鞋等街头文化，有着年轻人敢想敢做

的性格。三年前，因为厌倦了枯燥的职场生

活，她就辞掉了在北京的影视后期制作的工

作，回到了家乡成都。

结束了“北漂”的职业生涯，她就在家乡

寻找创业机会。考察了一段时间后，酷爱球

鞋的她，发现了高端球鞋的洗护商机，于是

她想到在成都开一家专做球鞋洗护的店铺。

然而，当她把这个想法告诉了家人，却

遭到了全家人的集体反对，说她一个大学生

去做洗鞋的事，会被别人笑话。甚至有朋友

开玩笑说，以后谈恋爱时，别人问起从事的

职业，洗鞋不太好听。可她却不在乎这些，说

要干就干自己喜欢干的事情。

2016 年 10 月，她的“球鞋澡堂”店铺在

成都一环的潮流基地内开业了。令所有人没

想到的是，因为在当时，专做洗护高端球鞋

还是个冷门行业，所以她的店铺一开张，就

意外获得了圈内圈外人的关注和报道，竟然

一下子走红了。

很快，她每天都会接到从世界各地邮寄

来的几十双球鞋，它们有的破旧不堪，有的

开裂变形，有的脏得不忍下手……而她所要

做的，就是让这些价值不菲的球鞋以崭新的

面貌回到它们的主人手中。

收到顾客的鞋，她要做的第一步就是对

鞋进行清洗。一双鞋不管多脏多旧，到了她

的手里，她都要先查明鞋的生产年代和材

质，再选用与其相匹配的清洁剂，用软硬度

适合的刷子进行手工刷洗。如果鞋子上有破

损，或者有像刮痕一样的东西，就会进行修

复，经她清理护理完的鞋几乎像新鞋一样。

送到她这里来做洗护的球鞋都很昂贵，

少则几千，多则上万元一双。如果清洗环节

和运输环节出现差错，挣的钱远远比不上赔

的钱。所以，每次接单做活，她都非常认真。

不过，即便这样，也难免出现失误。

去年，有一位球鞋圈的“网红”在网络上

给粉丝抽奖，送出了一双价值上万的球鞋，

为了防止被倒卖，他特地在鞋上用油性笔签

名。没想到，中奖的粉丝拿到球鞋后，直接把

球鞋寄到了“球鞋澡堂”来做清洗和护理。她

收到鞋后也没多想，下意识地把签名给洗干

净了，这件事当时在圈内引起了不小的轰

动。她的心情也因此遭透了，幸亏有一位朋

友对她说：“不管发生什么事，一定要把头埋

下来做事儿。”于是，她总结教训，就把出现

的错误和洗坏鞋的清单都打印出来挂在墙

上，以此警示自己。

创业虽然不易，但她从未想过放弃，因

为当一双鞋面破损、开胶、爆漆，颜色也旧了

的球鞋，经过她的巧手后重新变得干净整

洁，这种满足感对于她是无法替代的。每天

除了对接不同的客户、确定不同球鞋的洗护

要求，做洗护，她还要不时地回复信息。虽然

很忙碌，但她一直坚持每天手工清洗球鞋。

靠着踏踏实实洗鞋，她和她的“球鞋澡

堂”逐渐成为圈内认可的品牌，经常会有资深

球鞋收藏者带着一口袋价值不菲的球鞋来找

她。最让她感动的是，有位外地的顾客听闻到

“球鞋澡堂”后，竟然打“飞的”来到成都，只为

把他那双价值 20万的球鞋亲手交给她。

后来，她把清洗球鞋的经验进行总结出

了一本书，专供给“球鞋澡堂”的员工们阅读

学习。如今，她带着“球鞋澡堂”干成了很多

大事，不仅在广州、苏州开设了两家直营分

店，还成立了自己的工厂，有了系统的清洗

护理流水线。

她，就是胡潇兮，一个专为球鞋“洗澡”

的“95 后”女孩。

开“球鞋澡堂”的三年里，曾有无数投资

者找到胡潇兮想要加盟店铺，甚至给到了不

菲的加盟费，虽然觉得创业辛苦而有点动

心，但最终她还是选择了拒绝。

去年，胡潇兮还拒绝了大量的曝光宣传，

圈内的朋友说：“作为年轻的‘95 后’，胡潇兮

从创业初期的不被认可，到后来做出点成绩

备受关注，都一直在踏实勤奋地埋头做事。”

创业虽然要面对许多困难和挫折，而且

有时候还会因不被理解而感到孤独和委屈，

但只要把头埋下来做事儿，脚踏实地地努

力，就一定会赢得认同，会让人生异彩纷呈。

为球鞋“洗澡”的“95 后”

你并不聪明


