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酒店半透明營銷模式適合中國嗎？

【本報特稿】精準行銷這名詞不

知道是哪時候出現的，也不知道是

哪位學者提出來的行銷理論，但我

相信那是在管理學中“將資源做最

有效的利用”這種想法下的產物。

對企業來說“精準”聽起來似乎是

很棒的一種宣傳策略，因為錢總是

要花在刀口上，但是越精準真的越

好 嗎？兩個問題 可以打 破 這 些 迷

思。

如果問任何老闆“這一生希望有

多少客戶？”答案大概都是“越多越

好”，如果真心這麼想，那麼在老闆

的眼中應該“每個人都是客戶”。過

去可能因為沒有網路這麼方便的工

具，所以還沒有發生交易的客戶，要

花時間交心大概“心有餘而力不足”，

但是網路的好處應該是讓人們有了

一個便宜、方便的聯絡工具，尤其是

在 Facebook 這種網路人脈行銷網

站的協助之下，企業更不需要把自

己的市場限制在眼前的客戶。簡單

來說，如果真要問任何企業“潛在

的客戶”有多少？最正確的答案應

該是“願意付錢的就是我的客戶”。

繼續問老闆們：假設產品宣傳成

本可以大幅降低，企業是否還會選

擇所謂“精準的行銷策略時？”相信

答案一定是否定的。想像一下，如果

30 秒的電視廣告只要 NT$1,000，管

他看的人是不是目標客戶，企業一

定選擇先播了再說。所以其實企業

希望行銷能精準，不外乎是成本考

量而已，但是做生意真的能“精準”

嗎？難道不是目標的客戶就一輩子

打死不相往來？所以無論花得是宣

傳成本或服務成本，只要客戶被宣

傳而且願意開始消費，那這些付出

就都變得有價值與意義了，所以老

闆們其實應該重新思考“精準行銷”

是否是必要的。

最後轉載兩位網友對於精準行銷

的評語，如果大家的想法都一樣，

看來“精準行銷”這個名詞還真的

有可能是行銷界的一個大幌子。

Arain：精準行銷是集中火力打目

標，但基礎就是怎樣知道那裡是目

標？所以我覺得精準行銷是把原本

用來“打目標”的資源放在“找目標”

上。至於省了錢？是因為行銷的成

本隨著資訊時代已經降了不少。把

資源放在找目標不是壞事，但找到

了也要看用什麼打，否則也是徒然，

最慘是讓客戶察覺他有這種需要，

但你不是他的選擇。始終都要讓客

戶知道你的產品或服務對他有什麼

幫助。

Jim：箭原本要射老鷹，結果被飛

過去的鴿子擋了該箭，結果也是射

中了，獵人也應該會開心吧。

作者：本報專欄作家江亘松，
創業與 行銷管理顧問，台灣網路
通科技有限公司負責人，中華軟
協網路行銷顧問師

行銷智慧：如果我們希望客戶能多一點，就不要太要求行銷的精準度

不精準也許反而好行銷

很多優秀的產品，其實一開始並

不都是“系出名門”，相反，有很多

卻是中小企業“原創”的，但一個

不可忽略的事實是，“原創者”往

往並不是利益的最大“獲得者”，

為何？一個主要的原因是，中小企

業可以開創一個好產品，但要將這

支 產品 推 廣好，以實 現 最 大化的

市場覆 蓋，卻並不是 一 件容易的

事，其中營銷團隊因素是 一 個最

根本而又最核心的原因，再好的產

品，都必須要通過優秀的營銷團隊

來推向市場，那麼，中小企業如何

才能更好地提升營銷團隊的績效

呢？

組建了一個潛質較好的營銷團

隊，這是萬裡長征走完了第一步，

接下來，團隊的健康成長與發展壯

大以及成熟歷練至關重要，以下三

種方式，也許可以幫助團隊順利遞

進式發展。

1．鋪貨
營銷工作是一項綜合素養和技

能要求較高的職業，察言觀色、較

強悟性，見什麼人說什麼話，到什

麼山唱什麼歌，這些都是最基本的

要求，而如何才能更好地達到呢？

一 個方法，就是讓每一 個想從事

營銷工作的人先去跟著鋪貨，通過

跟著渠道商、跟著老業務人員去鋪

貨，讓他們熟悉銷售的基本流程，

推廣時的溝通技巧，以及培養他們

“上得廳堂，下的廚房”，能上能下

的胸懷和能力，讓他們在一線市場

能夠最快地進入角色，從而擔當更

大的責任。

2．培訓
這是能夠讓員工留下來，並給其

提供一個成長空間，掃除其發展障

礙，讓營銷人員從普通到優秀，從

優秀到卓越的法寶，通過培訓，能

夠讓大家認同企業文化，能夠統一

思想，能夠提高技能，能夠發揮每

個人的能力，在成就員工的同時，

也成就 企業。企業可以通過建 立

內部培訓師制度，以及從外部引進

專家培訓的方式，互相補充，從而

打造一個戰鬥力較強的狼性營銷

團隊。漯河三劍客曾邀請筆者為其

營銷團隊及經銷商團隊做了為期

七天的培訓，通過這七天系統化的

培訓，讓大家清楚地找到自己的定

位，以及明晰自己能力短板和提升

方向，並通過提供的一些方法、技

巧與工具，靈活運用到市場，讓企

業穩健成長。

3．輔導
對於中小企業來講，並不是都能

像三劍客這家企業那樣，能夠拿出

一大筆費用，來去幫助團隊成員做

系統 提 升，但一個曲徑通幽的方

法是，可以採取內部輔導的方式，

來提升下屬及團隊。所謂輔導，就

是採取上級帶下級的方式，就是通

過老帶新、傳幫帶，並給予考核，

輔導合格或者優秀，給予獎勵，不

能帶出合格下屬，不升職 或 者懲

罰。華為就是通過建立“內部導師

制度”，而讓每一個員工都變得優

秀，從而大發展起來的。　　

總之，小成功靠個人，大成功靠

團隊。中小企 業一定要通 過 打造

一支優 秀 的團隊，來 獲 得更快 的

發展，只有找到適合自己的人才隊

伍，並有力組建在一起，同時，不

斷地幫助員工提升，打造教導型管

理中層，中小企業才能揚帆遠航，

才能借力使力，從而做強做大。

作者：崔自三，著名營 銷實戰
培訓專家，清華大學、浙江大學
總裁班、總監班特約講師

摘編源自：中國營銷傳播網

中小企業如何提升營銷團隊的績效

巨人網絡 CEO 史玉柱：首席推銷員

銷售新人的成長“加速器”
良好的職業行為是銷售人員取

得成功的基礎，它幫助銷售新人

沿 著正 確、高效的 軌 跡，更快地

邁入優秀者的行列。

在競技場上，運動員要想提高

個人最佳成績，遵循科學的訓練

方式，採用正確的技術動作是一

個有效的途徑。銷售領域其實同

樣如此，銷售人員不同的行為方

式，決定了他們不同的銷售業績。

而觀察眾多優秀的銷售人員，在

他們身上可以總結出一些共同的

行為，這些行為有很好的借鑒價

值和可操作性。

對銷售新人而言，在入職之初

就注意培養自己良好的職業行為，

不但會 對 銷 售工作 有 很 好 的 促

進，還可以成為今後工作開展的

基石，幫助自己更快地邁入“優秀”

的行列。

分析和總結
在銷售團隊中，銷售人員的業

績總是參差不齊，有好有壞。而業

績好的人，最善於分析其他成功

銷售人員的經驗，加以總結、學習

和利用。

別人的成功雖然不能復制，但

我們可以借鑒成功的經驗。如果

你的業績不佳，又感到無助和困

惑，那就找一個安靜的空間，靜下

心來，以優秀的銷售人員為標杆，

分析他們的優 勢、特 長，總 結他

們成功的經驗。通過這樣的過程，

你就可以擺脫困惑和無助，不斷

嘗試各種方法，並在嘗試中收獲

更多的實戰經驗。

分析和總結，其實可以概括為

“思考”。善於分析和總結，就是

要勤於思考，每天清晨或每個周

末，給自己一段 思考 的 時 間，從

而擺脫忙碌卻沒有業績的尷尬處

境。

好記性不如爛筆頭
眾所周知，銷售部門經常開會，

沒完沒了的大會小會，以致有人用

“夜總會”來比喻會議太多。剛

做銷售的時侯，我也常被各種會

議搞得苦不堪言，每次開完會不

久，就忘了會議傳達的中心內容。

後來再開會時，我就用筆記錄下

會議上的工作部署、需要執行的

工作內容，並用輕重緩急進行細

分，慢慢培養出自己做筆記的好

行為。有了這樣的行為，自己的工

作思路更加清晰，很少再有模糊

不清的狀況。

5 月 14 日，北 京，2011 愛佑心生

慈善晚宴，史玉柱現場拍賣“史玉

柱”的場面成功吸引了現場所有人

的目光。“史玉柱”的成交價為 220

萬元。

實際 上，被 拍賣的是 巨 人 網絡

CEO 史玉柱在《征途 2》遊戲中的

同名角色。據報導，該遊戲角色為

史玉柱獨家授權，賬號裡還有史玉

柱個人充值的價值 1 萬元的遊戲

點卡。

網游業界關注的《征途 2》內測

已開始一個多月。此間，史玉柱為

推 廣 這 款 遊 戲 四處

奔走，可謂不遺余力。

近日，他 專門為《征

途 2》成立了微博客

服團隊，親自掛帥出

任高級專家客服。顯

然，《征途 2》對史玉

柱非常重要。在宣傳

中，他十分強調《征

途 2》的新盈利模式——“公平遊

戲模式”。有評論說，史玉柱正在

用《征途 2》來革掉《征途》的命。

史玉柱所謂的“公平遊戲模式”

是指在免費基礎上取消商城，官方

不再出售道具獲利，玩家通過互相

交易獲得裝備道具，遊戲官方靠收

取 5% 交易手續費獲利。

據介紹，第一代商業模式是按時

間收費，第二代商業模式是出售道

具。2006 年，遊戲骨灰級玩家史玉

柱從保健品轉戰網游業，其率隊研

發的《征途》開創了道具收費模式。

現在，他的《征途 2》又將開創第三

代盈利模式。史玉柱 說，“公 平遊

戲模式”既沒有第一代模式進入即

要花錢的門檻，又避免了第二代模

式中人民幣玩家與非人民幣玩家不

公平的問題。

網絡遊戲的道具收費模式已經

運行若干年，玩家對其公平性的質

疑越來越多，改變目前通行的網游

收費模式常被業界提及。然而，有

分析人士稱，只有當市場足夠大時，

才能產生充分的交易量，這種新收

費模式才能保證正常運營，否則就

是紙上談兵。史玉柱顯然也意識到

了這一點，他給《征途 2》定下的用

戶及格線是同時在線 30 萬人。

“30 萬這個數字是一款網游走

向大作的分水嶺，但凡一款大作做

到這 點 都 不會死 掉。”4 月 28 日，

史玉柱對媒體表示。

不知是否是巧合，5 月 13 日，巨

人網絡公布的 2011 年第一季度財

報稱，該公司最新旗艦產品《征途

2》開啟內測一個多月以來，最高在

線人數已經突破 30 萬人。

不難看出，千方百計地提高用戶

在線數即是“公平遊戲模式”的目

的，也是其前提。為此，史玉柱在《征

途 2》的營銷上投入血本也就可以

理解。據報導，他已經預備 5 億元

力推《征 途 2》，此筆巨額 預算將

在未來幾年內陸續支出，這是網游

業迄今為止規模最大的單品投放

計劃。

史玉柱曾表示，如果《征途 2》

最高同時在線人數突破 60 萬人，

他將放心地把工作徹底交給目前

的年 輕 團隊，自己辭 去巨 人 網 絡

CEO 職務。

源自：中國經濟和信息化

貝塔 斯曼 走了，ebay 走了，百思

買也走了，看看那些走了的和留下

的，只說明了一個問題：成功商業

模式的本土化有多重要。

以 P r i c e l i n e、H o t w i r e 和

Travelocity 為 代 表 的半透明模 式

在美國是成 功的，有統 計說美國

市場有 25% 的酒店房間是通過這

種 方 式預訂的。但在一些歐洲市

場，特別是德國市場卻幾乎沒有這

種模式。要問為什麼，那我們就從

民族性格來分析吧，美國人的性格

可以總結為：個人主義、冒險精神、

懷疑權威和樂觀向上，是不是很符

合半透明模式所代表的理念呢？

德國人的性格可以總結為：完美主

義、嚴謹務實、追求精確和謹慎小

心，是不是和半透明模式有點格格

不入呢？

中國人的性格太復雜了，地域差

別極大 , 有人總結是北人憨厚南

人精明，其實也不盡然，但還是有

一 些 共 同 點，例 如：愛

好 面 子、節 儉 持 家、勤

勞刻苦，利益敏感。最近很多人探

討百思買在中國失敗的原因，一個

很有代表性的例子是這樣的：一名

消 費 者在百思買徐 家 彙 (002561,

股吧 ) 店買了東西，卻在臨近的另

一家百貨連鎖店發現同款商品價

格相差許多，立即去百思買退貨。

從此，他上百思買都以享受店內提

供的優雅舒適環境為目的，體驗高

檔店內員工提供的產品解說和演

示，再上網了解價格，隨後到其他

本土品牌店內討價還價、這也許就

是百思買在中國失敗的原因吧。

中國消費者的這種消費習慣，

對於半透明模式來說有利有弊。利

在於消費者對於價格的高敏感度，

有利於半透明模式的發展。弊在於

消費者的這種敏感也有可能形成

對 酒店價格體系的質疑，影 響酒

店高價渠道的銷售。半透明模式

在美國的成 功，源於美國商業體

系的成熟和理性，就基本的准則就

是市場游戲規則的公平，也就是

當消費得到一些好處，必然會失去

一些利益，這中間永遠會有一個平

衡，取舍在於消費者的權衡。美國

消費者完全能夠理解這樣的選擇，

而中國消費者顯然還缺乏這樣的

思維，他們可能會完全利益導向，

而對制約因素視而不見。

有些對筆者負面的評論很可能

來自酒店，而主要的論點就是“半

透明”會破壞酒店價格體系，會讓

那些酒店的老客戶感到不平衡而

“翻毛腔”( 上海話，激烈投訴的

意思）。那麼會不會這樣呢？答案

是有可能的！試想：老客戶某日在

半透明網站 上閑逛，看到一家很

便宜的酒店，於是下單訂了這家酒

店，結果發現這家竟然就是自己常

住的酒店，而且半透明價格要比自

己從酒店拿到的價格低很多 ... 於

是老客戶 " 翻毛腔 " 了... 這是某

些酒店朋友想像中一定會發生的

故事。

任 何 事情 都 有可能，但不是 任

何事情都會發生，甚至不斷發生。

“翻毛腔”事件發生需要具備以下

條件：一，這個老客戶拿到的必須

是 酒店所有 渠道的最低價，否則

當他知道酒店給其他客戶更低的

價格時，不是一樣要“翻毛腔”？

二，這個老客戶必須放棄原有的訂

房習慣，也就是放棄了酒店給他的

“優惠價”，放棄了酒店名字的知

情權，去選擇風險較高，沒有酒店

名字，無法更改和退款的“半透明”

模式，這種改變的概率很高嗎？三，

我們都知道，很多採取預付方式的

訂房中心價格要比前台現付價格

低很多，很有可能比老客戶的價格

還低，老客戶從訂房中心得到低價

（而且是實名的低價）的概率是否

比半透明模式要高很多呢？

對於新事 物，美國人的第一反

應是“我要嘗 試一下”，而中國人

的第一反應往往是“新的肯定有問

題”，同時半透明又是那樣一種逆

向顛覆 人們消費 習慣的 模式，也

許這才是半透明模式會在中國遇

到的最大問題，對於酒店和消費者

都會碰到這樣的問題。當然當新事

物變成老事物，“肯定有問題”變

成“看來沒什麼問題”時，這個模

式也許就會見到曙光，曙光之後就

是一片光明，但這個過程會比較漫

長，要付的代價也會比較大。半透

明模式能否成功要看執行者是否

能堅持和有耐心，投資者是否“翻

毛腔”了。

源自：環球旅訊 


