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餐馆二维码

的位置学问

□刘红杰

你为什么不爱

自己的工作了

□韩适南

“鸡肋”职业的

隐性收益

□王茂林
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偶然的机会，笔者听说了这样
一件事：一个小饭馆老板，因为把
饭馆二维码放在不同位置，取得了
效果迥异的营销效果。

一开始，这个饭馆老板把二维
码高悬在饭馆大门口，但一个月下
来，粉丝寥寥无几。后来他花了一
笔钱印了传单，辛辛苦苦跑到大街
上派送，但多数人接过去看也不看
便随手一扔。

这个老板想了数日，决定把二
维码印到结账的小票上。顾客结账
时，只要扫描一下二维码加关注，
菜金打九九折。如果分享到朋友
圈，可以打九八折。

仅仅是位置的改变，效果惊
人。一个举手之劳一顿饭就可以省
几元、十几元，消费者得到了触手
可及的实惠，但凡有微信的，几乎
没有不扫的。而这些消费者都是吃
过店里饭菜的人，属于精准客户。
短短十日，该店的粉丝从几十人迅
速扩展到数千人。依托这个平台，
小饭馆把店里的打折促销信息、新
品推介信息方便快捷地推送到顾
客群中，而且还可以方便地和顾客
交流互动，一个二维码，成了店里
一张永远在更新的免费移动宣传
广告平台。

无独有偶，朋友常去的理发店
也进行了价格改革：原来剪长发有
两个价位，普通理发师25元，店长75

元。朋友每次去都花25元剪一次。现
在理发店设了三个价位，中间加了
个顾问发型师，价格50元。为了面子
和效果，朋友改选了50元剪一次的。

第一个例子，让笔者想到了乔
布斯说过的话，消费者不是爱买便
宜的商品，而是喜欢占便宜。这一观
点蕴含的与经济学关联的意思是，消
费者购物的重要指标不是价值或者
使用价值，而是使用价值与价值的统
一体。简单地说，性价比是消费者购
物时考虑的最重要指标。

第二个例子，充分展示了经济
学中的折中效应，就是当增加一个
新的选择方案会使原先的选择方
案更具吸引力。很多消费者买东西
时都喜欢选取中间价格，因为太高
的价格超出自身消费能力，太低的
自己又看不上。这就要求企业把控
好自己的消费群体，精准定价。

不管怎么说，这两个例子都使
消费者在收入既定和价格已知的条
件下做出实现效用最大化的消费选
择，扩大了消费者的福利，使他们心
理上得到了消费的满足和被尊重，因
此取得了很好的营销效果。

在这两个案例中我们可以看
到，人的本性都是爱面子要自尊
的。做营销的过程就是要紧紧抓住
用户的痛点，这样才能成功地把产
品销售出去。当然，对企业来说，营
销只是手段，最根本的还是要提高
自身品牌价值。因为产品要具有竞
争力，自身产品质量过硬，品牌价
值才能成为最大的附加值，营销手
段才能把产品价值最大化。

两个小店的做法，阐释了深奥
的经济学理论。其实，生活处处皆
营销。财神爷只青睐有心人，无心
的人只能与财富擦肩而过。

学车报名两年，科二考试两
次都没通过，几乎被驾校视为眼
中钉。这次笔者无比幸运，“回炉”
后分到了有“德艺双馨”口碑的罗
教练旗下。执教两年多，罗教练愣
是干出了通过率高达90%的好成
绩，顺便收获了学员们的敬仰。

“皮肤粗糙特别黑，幸亏我这
心态好。”据罗教练口述，他绝对
不热爱自己这份驾校教练的第二
职业。众所周知，当驾校教练风吹
日晒、辛苦遭罪，工作环境不好、
赚钱也不多。

不过，这种找乐子的心态倒
是让他发现了不少隐性收益，比
如“认识各行各业、形形色色的
人，跟他们处得不错，变成朋友”，
比如“跟人打交道多了，身体好，
见识也丰富了”等等。在这种鸡肋
行当里能找到乐趣，还能让众学
员打心眼里敬重，罗教练还真有
些门道儿。

罗教练本身是资深技术工
人，本职工作收入虽说算不上特
别丰厚，但也能有做教练收入的
两倍之多。简言之，罗教练不差
钱。用他自己的话说，“不是非得
出来挣这个钱，主要是想找个事
儿干。我那活儿一周上不了几天
班，闲着特难受。”

因此，有的教练在为哪个笨
蛋学员多用了他几滴油细细盘算
时，罗教练反倒能潇洒地研究他
那套因材施教的理论。他发现，有
三种职业的学员在练车这个事儿
上特别较真，那就是会计、医生和
教师。两年多教下来，罗教练带出
了大学教授、医生、护士、会计、公
务员、学生、个体户以及退休的来
自各行各业的学员大概三百多
人。认识的人多，职业口碑好，正
给他这份第二职业延伸出隐性收
益来。罗教练能做到的是，他带出
的每一位学员都不会在学车时百
般讨好，考试通过了就转身变成
陌生人。除了经常有学员到练车
场地看望他，他很骄傲的是执教
这两年多来，喝到了四对学员的
喜酒。

很多的求职者对职业带来的
回报有着无限期待，而罗教练在
选择做教练之前是对自身能力做
了精准的分析，“我都50多岁了，
没多大学问，下力气的活儿咱也
干不了”，这让他心态平和地面对
这份第二职业，并且干出了乐趣。

跟笔者一起学车的学员小马
是省内一家知名旅行社的部门主
管，为调节气氛，鼓励学员认真学
习，罗教练念叨了好几次，“等咱
们全车通过考试，咱们这十几号
人找小马包机一起出去玩玩儿
去。”

这件事儿虽然多半成不了，
反正今年春节，罗教练是要携夫
人到台湾过年了。有小马亲自带
团，有折扣价，没无良导游。

酒过三巡、菜过五味，酒桌上
的人们开始说些真心话。说来说
去，说到了孩子，于是就说到了孩
子的职业选择。奇怪的是，酒桌上
的人无一例外，都不愿意子女从事
自己目前所从事的事业或工作。

这一桌人就职业范围来讲，相
当有代表性：生意人、官员、军人、
教师、记者、医生；就阶层来讲，有
一般职员也有中高层管理人员，有
混得好的也有混得差的。

虽然生意人的生意做得相当
不错，但他说，自己早就对孩子说
了，以后千万别做生意，太不好干
了。话题一打开，官员、军人、教师、
医生、记者们都把话接了过去，大
家都纷纷诉说自己所在行业或所
从事工作的种种艰难，都表示很不
愿意自己的子女从事自己目前所
从事的工作。

但比较有意思的是，生意人愿
意自己的孩子以后当老师，老师希
望自己的孩子以后当医生，医生希
望自己的孩子去当兵，当兵的希望
自己的孩子以后干记者。林林总总，
转了一圈。但在听到大家分别抱怨
的时候，所有的人都不知所措了。

与目前这种现象形成鲜明对
比的是十五六年前，甚至再往前，
许多人的职业观、工作观和今天的
我们恰恰相反，都希望孩子从事自
己目前从事的行业。

医生会对自己的孩子说以后
当个好医生，官员会让自己的孩子
进入体制内，军人会送自己的孩子
去当兵，就连路边修自行车的，认
为孩子能有他目前的状态，也就很
满足了。

为什么今天众人的生活水平
及社会发展，远超此前，但就职业
的坚守和荣誉感来讲，却显得狼狈
不堪？就这个问题，我问了许多职
业的人，他们都有自己的答案，但
是不是正确答案，确实很难说。

有人说，钱虽然挣得多了，但
社会节奏一下子快多了，导致每个
行业每个阶层的人都处于一种疲
于奔命的现状，于是物极必反，对
工作再也爱不起来了；有人说社会
选择多了，各种宣扬不劳而获或者
享乐主义的多了，于是人心乱了，
很难认同原本就应该踏实干好的
工作了，也不能从工作中找到乐趣
了；有人说社会发展了，社会上的
各种矛盾也发生变化了，原来没有
医闹杀医事件，现在时不时就出个
这样的新闻，社会矛盾集中反映在
职业行为上了。

最近看到一篇文章，说美国医
生对职业前景感到不安不满，焦虑
万分。这篇文章的标题就是《为什
么美国厌倦曾经引以为荣的职
业》。这篇文章也给开出了“药方”，
至于对其他行业、其他人群或国家
的人有没有借鉴意义，很难知晓。
此为一家之言，为此我抄录如下：

“如何才能扭转医学界普遍存
在的这种‘职业理想幻灭’现象呢?

具体措施应该是多方面的。第一，收
入。第二，建立良好的医患沟通。第
三，在实践层面最大挑战是创造新
的激励机制。比如，卓越临床公示(公
开外科医生的手术死亡率或医生所
治患者的‘再住院率’就是很好的开
始)。设立‘病人满意度奖’。第四，改
革付款方式，医生工资包干，实施绩
效管理。”

与互联网结合

最有希望

□马绍栋

“十一”期间去青岛自驾游，提
前预订酒店成了首要任务，在携
程、去哪儿、美团等悉数扫了一遍，
最后选中了一套靠近石老人景区
的两室一厅家庭公寓。这个家庭公
寓在一处花园小区里，停车方便，
带厨房、洗衣机，附近就是菜市场，
跨过一条街就是海边，拎着海竿垂
钓，钓来的石斑、 鱼拿回“家”做
汤、红烧，鲜美无比；一早起来，呼
吸着新鲜的海风，沿着石老人景区
的塑胶跑道跑跑步，旁边就是无敌
海景，真是惬意。关键是，这样的家
庭公寓价格很实惠，一晚上才二三
百元。感谢互联网，那些趁着黄金
周猛宰客的酒店见鬼去吧。

笔者注意到，今年“十一”，很
适合一家人自驾出游住宿的这种
度假公寓或是别墅在网上非常热
门，借助腾讯或是百度地图很容易
就搜出来了，由于没有中间环节倒
手，价格非常透明。这种度假公寓
或是别墅很多是从闲置房源改造
而来，这让笔者很是感叹互联网的
资源配置能力：一边是房地产市场
狂奔后进入滞涨的低潮，大量房源
闲置，另一边是深度游井喷，酒店
住宿一房难求。互联网不光让两者
找到了契合点，创造了新的商业模
式，互联网也轻易打败了传统商业
模式下的垄断与暴利。

聪明人真是有的是。以O2O模
式经营度假公寓的“途家网”即是
其一，通过互联网托起中高端公寓
业主和游客，大量地面标准化服务
队伍打造“精致短租”，途家模式正
被快速复制到各大热门旅游地。

笔者初次接触途家是在去年
北京的一场移动互联网的论坛上，
途家将整合矛头精准指向闲置现
象最为明显的旅游地产和中高端
公寓，并已在三亚、厦门、丽江等热
门旅游城市布局。当时像多数旁观
者一样，笔者对这种互联网改造旅
游、房地产的方式只是感觉新鲜，
并未觉得能成气候，毕竟线下海量
的推广工作才是落地的关键。

然而，途家后来的发展超乎预
料。业内最坐不住的是靠电话、PC

端订酒店、订机票起家的携程网，
途家推出的中高端公寓、别墅短租
服务更是指向携程网死穴。作为服
务于深度游的平台，途家的房源大
多在旅游景区周边，室内配套完全
以家庭型为主，可以随意烹饪当地
的各种美食、海鲜。房间里还配有
洗衣机。房型也是多种多样，可以
选择一室一厅、两室一厅、三室一
厅等不同房型的公寓或别墅入住，
这些都是在传统酒店房间里无法
实现的。

在中国休闲旅游开始井喷的
时代，互联网快速、超强的资源整
合能力，将途家带入了一个充满想
象力的跨界融合市场。笔者查到这
样一个数据，仅2011年美国和欧洲
度假租赁市场就超过1千亿美金，
占整个欧美出行市场的37%。而据
不完全统计，中国空置房已达4898

万套。没错，听听如途家创始人兼
CEO罗军怎么说的吧：度假租赁这
个行业属于房地产、旅游和互联网
三者的结合：与房地产结合最有
钱，与旅游结合最幸福，与互联网
结合最有希望。

鱼光
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