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片/本报记者 杨广帅

2013年，电影《中国合伙人》
通过讲述三名年轻人的创业成
长历程，为创业者带来励志希望
之光。如今，在青岛橡胶谷打造
的创业平台上，三名青岛科技大
学校友结成合伙人，上演一场

“玩着把钱赚”的精彩好戏。

告诉你上哪儿免费

玩

如今，在百度搜索栏中输入
“一起玩吧”四个字，检索结果排
名首位的，是一个名为“一起玩
吧”的专业网站。

众所周知，在百度搜索排名
方面，自然排名依靠的是网站代
码优化以及用户体验，“一起玩
吧”凭5万多点击量，在上线不到
一周的时间里，成为同名搜索第
一位。

点击进入“一起玩吧”网站，
KTV限时免费欢唱券、真人CS免
费体验券、密室逃脱免费体验
券、免费健身体验券……所有的
商家免费体验券全部限量提供，
想要拿到体验券，用户只需要注
册会员，根据活动开启时间抢票
即可。

从3月29日上线至今，“一起
玩吧”累计点击量至少10万次。

“一起玩吧”找的是这样的
市场痛点———“想玩不知道去哪
玩，知道了哪好玩花费又高，想
找个免费好玩的地方有点难。就
是看中了这点，我们搭建这么一
个只关乎‘玩’的平台，让学生知
道哪好玩、去哪玩、哪能免费玩，

同样也让想要宣传的商家有了
更为便捷的推广平台。”“一起玩
吧”创始人之一胡鹏说。

寻找合伙人：基因

不同才是最佳拍档

毕业四年的“动画男”胡鹏，
刚毕业一年的“广告男”刘敬一，
仍在校的大三“环境科学男”韩
振，三个来自不同地域、不同专
业的大男孩，是这个创业故事的
主角，也是三位合伙人。

“为什么在今天的中国，合
伙人变得如此重要？是因为大量
新生企业不断滋生，不断地迭代
更新，学习周期非常短，企业必
须要快速成长。恰恰是基因不
同，知识不同，经验不同的一伙
人，才配当合伙人。”离开万科，
自行创业的毛大庆曾这样评价
合伙人的重要性。

就创业而言，找到好的合伙
人甚至比商业模式更重要。寻找
基因不同的合伙人，大家在一起
相互成就，共同帮助一个机构不
断向新平台迈进。

那么，胡鹏、刘敬一、韩振这
三人是如何“在一起”的呢？作为
2013年“青岛市创业明星”，胡鹏
凭借三维动画创业项目入驻了
青岛市橡胶谷为创业者搭建的
创业平台“胶子驿站·创客空
间”。而刘敬一则是凭着青岛校
内网“老板”的身份入驻。至于大
三学生韩振，因为组织和协调能
力强，被特许“进来看看”。“都在
一个屋内创业，大家没事就交流
一下项目，聊着聊着就迸出一个
新创业想法，‘一起玩吧’也就应
运而生了。”胡鹏说。

三名创始人的个性和特长
不同，正好形成了互补。其中，胡
鹏自己创业时间最长，最有经
验，负责资本和平台的整体运
营，任“一起玩吧”CEO；刘敬一
运营青岛校内网积累了丰富的
活动创意和策划经验，在团队中
负责创意和线上推广；唯一没有
毕业的韩振是他们中最外向活
泼的，拥有出色的组织和协调能
力，负责线下市场推广。

“互联网是个大趋势，像我
这样刚毕业的大学生，最有限的
资源只有了解学生，所以我就先
自学网站知识，做了一个集合电
影、图书、论文库等在内的青岛
校内网。”刘敬一说，这个网站反
响不错，这种认可让他对继续开
展网络事业有了信心。

筛选商家，精准定位

没有IT专业支撑，没有风
投资金支持，“一起玩吧”经历
了艰难的创业初始期，三名合
伙人累计投入近10万元成本。

瞅准了“学生想免费玩，商
家想免费推广”的需求，“一起
玩吧”的主题有了精准定位，接
下来如何让更多商家、更多学
生认可网站成为重中之重。

在“一起玩吧”上线之前，
胡鹏他们又招募了5个同样有
热情参与创业的学生，一起跑
市场，找有推广需要的商家。

刚一开始，由于定位不准
确，有些商家看不上“一起玩吧”
这样的小网站，碰了不少壁。针
对这种情况，负责线下市场推广
的韩振又对商家进行筛选定位，
找那些以学生为主要客户对象、

有大量客户需求或者生意不温
不火亟待推广的商家，这样谈合
作时效果明显提升，到现在合作
的商家达到130多家了。

有了合作商家，接下来就
是要让学生知道并认可“一起
玩吧”这个网站。于是，胡鹏他
们就在岛城各大高校招募了近
150名学生，在网站上线当天起
一周时间里，在学校派发广告
单页，并将首轮商家活动集中
推出抢票。

随着时间推移，胡鹏他们
发现，只要“一起玩吧”的网站
活动稍有停止，用户流失率、点
击量就会大大降低。

如何突破这个瓶颈？胡鹏他
们对用户时间投入进行了分析，
他们发现，学生群体平均每人每
天看电脑的时间是半小时到1小
时，其余时间基本都盯着手机
看。而现在手机客户端的实时推
送正好解决了网站推广难的问
题，所以三个合伙人就将网站的
人力宣传暂时停止，集中时间与
专业企业联合开发“一起玩吧”
手机客户端，争取8月上线。

对于“一起玩吧”未来的发
展，“玩吧合伙人”有明确的定
位。“因为有丰富的活动，玩家
想出去玩的时候会想到我们平
台；因为引领了玩的时尚，玩家
不知道玩什么的时候会来我们
平台；因为活动基本是免费的，
所以想免费玩的玩家会来我们
平台；因为活动本身为人们提
供互动交友的机会，因此想结
交朋友的玩家也会愿意来我们
平台。”胡鹏说，未来我们希望
将“一起玩吧”做成全国最大、
最有影响力的专业玩的平台。

试衣间里

装不下经典

王赟

十多年前，一次去北京出
差，晚上和朋友一起去了三里
屯，看着一场足球喝着啤酒，笔
者置身丰富的霓虹熙攘的人气
中，认同着此前文字对于三里
屯的定义：这里基本上不可能
避免花钱，伴随着成吨的酒肉，
这里的人们时时刻刻在制造并
满足着各种欲望。

这个7月，还未从宿醉中醒
来的三里屯，被一段优衣库试
衣间的激情视频催醒，由此引
来的广告传播在文字的游戏里
流 转 。当 日 优 衣 库 母 公 司
F A S T R E T A I L - D R S

（hk06288）高开0 . 29%，全日高
点大幅震荡，一度涨5 . 32%。

对于视频是优衣库的营销
炒作，优衣库发布说明予以否
定。

香港南华早报中文网总编
辑郑维在新浪微博上称，“原来
连试衣间的视频都是营销!”他
贴出了三张截图分别为H&M、
ZARA和“北京三里屯优衣库”
在社交平台上的宣传语，其中

“北京三里屯优衣库”写的是
“经过这个事件，我们公司决定
对试衣间进行装修和加大空间
位置，欢迎大家继续光临。谢
谢。”

郑维还贴出一个抹掉所有
关键信息的微信对话截图，其
中有疑似营销人员称：“我们传
播时间有限，只有一个小时的
引爆时间，目前来看效果已经
达到预期，后续的就是常规的
事件跟踪流量引导了。”“微信
传播是意外收获，其他服装品
牌我们给过文案，互动效果不
错。”但这些都无更多信息来
源。

不纠结于此，只讲结果。
优衣库、试衣间，这两个词

被传播得很嗨，这就是生活中
的经济学。伴随着这些的，还有
此前的一篇《优衣库的可怕
柳井正的毒辣》的文章再次传
播，文中讲了优衣库变态级的
质量控制。在T恤的表面，就算
只有一根0 . 5毫米的线头，也算
次品。文中讲，“优衣库创始人、
日本首富柳井正这个人，很符
合中国人说的闷骚。什么意思
呢？就是表面看着很温和，内在
其实很有破坏性。”

优衣库经历过“衣服因低
价热销，但人们买回去之后立
即把商标剪掉”的难堪，但坚持
技术流，2004年引爆女性用户
的BRA-T产品发布，2007年保
温性男女内衣发布，2008年机
洗不缩水的可机洗毛衣发售，
2009年超薄羽绒服发售……这
些产品也在中国引发狂潮。

6年前，淘宝网与优衣库正
式结成战略合作伙伴，柳井正
马云均出席发布现场，马云说，
自己在全世界范围内最佩服的
公司只有两家，一家是星巴克，
另外一家就是优衣库，因为这
两家企业都把事情做到了极
致。

15日凌晨，优衣库视频引
爆，相信到本文见报的今天，已
经没人再谈优衣库，互联网热
点事件的关注度，网络加段子
手时代的全民狂欢，一切热点
被消费解读，正、负能量的借势
营销，就像繁华城市的垃圾，尽
管它承载了各色人等消费时的
无限愉悦与满足，但被榨干了
后它就是垃圾，到了第二天就
扫得干干净净不留痕迹。

但优衣库还在，这家成立
于1963年的企业，相信日本第一
大富豪柳井正要把它做成百年
企业。目前，在百度百科“优衣
库”的条目的“争议事件”里，除
了2013年3月的儿童睡衣召回事
件，又添了“7·15艳照门”一笔。
不过我相信，多年后我们谈论
优衣库为企业界贡献的经典，
是不会有“7·15”的任何痕迹的。

文/片 本报记者 宋祖锋

即墨市七级中心社区谢家
屯村，有一处名叫“小蜗牛”的
生态园基地，主要种大棚葡萄。
如今正是葡萄的成熟季节，这
个葡萄园“庄园主”王长财正忙
着给葡萄拍照并发送到朋友
圈。

2012年秋，王长财承包了
村里40亩土地，买来几千株“黑
珍珠”葡萄苗搞大棚种植。初入
此行的王长财为追求产量，让
每棵葡萄树上多挂果，结果导
致葡萄后期养料供应不足，熟
不了，挂在树上都烂了，15000
多斤一斤都没卖。王长财损失
了30多万元。

2014年，王长财按照专家
指点规规矩矩种葡萄，并且在
葡萄生长过程中坚决不用膨大
剂，保证自然熟。

到了6月，一串串水嫩紫红
的葡萄让王长财憧憬着美好未
来。他拿着葡萄跑到水果批发
市场上推销，但商贩却不动心。

“我的葡萄批发价每斤20
元，比市场价高5元。”王长财
说，批发商一个劲地跟他讨价
还价；加上他的葡萄没有使用
膨大剂，颗粒小，好说歹说，才
有一个商贩收购了几百斤。

没办法，王长财求十里八
乡的朋友到他的大棚吃葡萄，
帮他做宣传，这样四处推销，一

个半月后才好不容易将3个大
棚1万多斤葡萄卖完。

“我本以为只要品质好，
就不怕没有销路，原来‘酒香
也怕巷子深’。”王长财感触颇
深。

微信营销：价太高，

开口喊“亲”也无人下单

今年4月，七级中心社区组
织农民参加电商培训，52岁的
王长财也报名参加了。

听了专家讲O2O的课后，
王长财才知道，“原来葡萄也
可以放到网上卖”。当地有个
农业合作社搞盆栽菜及乡村
旅游项目，吸引游客线上下
单，线下体验，月均营业额300
余万元。

看到别人发财了，王长财
蠢蠢欲动，第一步换手机，花一
千多块钱买了一部苹果二手手
机，将原来用的老人机淘汰。但
是对于他这样和土地打了大半
辈子交道的农民来说，学会用
微信可真不容易。

通过朋友帮忙，王长财申
请了一个微信号。“老王，你都
有微信啦？！”一时间，熟人都笑
话老王赶时髦。起初，王长财连
好友都不知道怎么加，就让身
边的小辈们帮他，再手把手学
如何上传图片，怎样打字。

玩微信时，王长财发现，许

多年轻人聊天时，都愿意加上
“亲”这个字。

刚开始，老王觉得，他这么
大岁数的，说个“亲”字，实在开
不了口。后来别人告诉他，“亲”
这个词就是“亲爱的顾客”的简
称，这样称呼不会很腻，还会拉
近和顾客的距离。

只要能把自家葡萄卖出
去，开口说个“亲”字又算什么
呢？最终，王长财还是把这个

“亲”字说出口了。
把自家葡萄上传到朋友圈

前，老王想了一条广告语，“我
的广告语就是，吃真正不吐葡
萄皮的葡萄。”

在王长财看来，他家的葡
萄由于不使用膨大剂，自然熟，
葡萄皮薄脆甜，可直接下咽。所
以，那句“吃葡萄不吐葡萄皮”
的俗语不正好是说他家葡萄
吗？

今年5月，离葡萄大面积成
熟还有20多天，王长财就把葡
萄生长现状拍照后发到朋友
圈，并再三申明自家葡萄不使
用膨大剂，汁多味甜，吃葡萄可
以不用吐葡萄皮，每斤定价38
元。

可是，这个“吃葡萄可以
不用吐葡萄皮”的葡萄上传朋
友圈后，几乎所有的人只是转
发、评论，下单的几乎没有一
个，大家一致认为老王的定价
太高。

转折：借“孕妇营

销”，20天卖了40万

就在王长财一筹莫展之
际，他收到了一条微信，让他的
微信营销峰回路转。

“有一个孕妇因为特别爱
吃葡萄，看到微信后想买一箱
尝尝。”接到第一个订单后，王
长财非常激动，他特意挑选了
几串熟透了的葡萄给那位孕妇
送过去。

过了两三天，那位孕妇又
发来微信说想再要十几斤。她
觉得王长财的葡萄特别好吃，
想在临产前吃个够。

“人人都有个从众心理，孕
妇都喜欢吃，其他人看到后肯
定会动心。”王长财就把他和孕
妇的聊天记录截图上传到朋友
圈。这一下，口碑营销效应显出
来了。许多好友看到后，纷纷发
来下单信息。王长财一下忙起
来了。一万三千多斤葡萄，20多
天就卖光了，销售额40多万，这
种销售速度也让王长财惊诧万
分，原来网络力量这么大！

一位地道的农民，做微信
营销都如此成功，我们还有什
么理由不跟上时代呢？

如今，王长财取得的业绩
在社区产生了强烈的示范效
应。目前，已有多家合作社想要

“试水”电商。

财富边上

““中中国国合合伙伙人人””
出出自自青青科科大大

只要愿学习，没有人跟不上时代

即即墨墨老老农农速速成成
““微微商商达达人人””记记
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