
!做决定不会超过半天"

师范专业毕业后当了中学语文
老师，因不甘做“只燃烧自己的蜡
烛”，到政府机关工作，做到了“一官
半职”，又辞职下海，到企业去做销
售。在上世纪 !"年代，万青的选择总
是不被人理解。
她进了一家科技公司，问人家“硬

件是什么，软件是什么”，对方大笑：
“你连这个都搞不清，还想把东西卖出
去？”公司建议她到公关部，她却嗤之
以鼻：“做公关，来企业干什么？”
她主动请缨到了当时销售业绩最

差的成都，用了 #年，从一个销售做到
西南分公司经理，连续 $年成为公司
的销售冠军。
资源、人脉、收入……对一个销售

来说，她已拥有了很多，却在最高峰时
选择离开。“我希望，你与我合作，一定
不是基于我请你吃了多次饭。做销售，
无法避免这种做关系的模式。”
她从零开始做产品，尝试过很多

项目，游戏、电商……并最早开始探索
银行卡的第三方服务。“当时还没有银
联商务，我们已经布了几千台 %&'

机，做一机多卡业务，当年就做到了盈
利。”万青自信地说。不过，由于受国家
政策限制，当年第三方支付被叫停。万
青又主导谈判，把团队卖给了刚成立
的银联商务。

又蛰伏了一两年。("")年，她带
着一个想法，来到上海创业。这个想法
与她的兴趣有关。万青是个话剧迷，每
次到北京只要有机会就必看人艺的表
演，但也多次碰到“票已售罄”的事情。
有没有心仪的剧、能不能买到票、有哪
些场次……这些信息当时在互联网上
都很难查询到。
能不能与票务公司谈，让观众提

前购票，把观影凭证发送到手机上？万
青开始打造电子凭证概念。但电子凭
证究竟以什么技术、通过什么样的通
道发送给消费者？她最终找到通过手
机发送二维码的方式来打造“不见面
交易、见面受理”的业务模型。这就是
翼码的缘起，其实，也是现下流行的
&(&的原型。

职业生涯里的每一次重大决定，
身边都有不少反对声。她却有点“一意
孤行”。“我做决定不会超过半天。”其
实，生活中，这个双子座的女人就不是
一个纠结的人。“想好了就去做，失败
了，大不了嫁人回家呆着，还怕没饭吃
吗？”她爽朗地笑。
不纠结，但爱琢磨。“大概跟我年

轻时看了太多的书有关。”她的脑子里
总有很多点子，无论是做第三方支付，
还是做电子凭证，想法都很超前。
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/创业钱途

! ! ! !消费者在互联网下订单后，带
着含有产品信息、服务时间、服务地
点的二维码电子凭证去找线下商
家，商家接受二维码订单信息后，将
订单信息还原出来———上海新大陆
翼码信息科技有限公司从事的就是
这种业务，以二维码电子凭证的形
式，为 &(&交易搭建平台。翼码提
供的服务涉及团购、积分兑换、电子
优惠券等上百种，目前它已经与中
国移动、麦当劳、银联等数千家企业
建立合作，不止做应用，还会为客户
做全套运营。
一开始，是解决大客户的积分

兑换问题。上海翼码最开始的两大
客户：中国移动等运营商，各大银行

的信用卡部门，都有不少业务需要
发放电子凭证：银行要向客户送积
分，客户要将积分转换为商品；运营
商要激励客户，一次性充多少话费
送什么商品。如果采取物流的方式，
成本太高。而使用电子凭证，就能让
消费者非常容易地实现线上兑换，
线下消费。
接下来，促成商户和银行、运营

商的合作。比如，用积分兑换一份麦
当劳的汉堡、味千的拉面等。
平台能承载的关系开始越来越

多。再然后，从大客户拓展到中小客
户。帮各种类型的商家建立营销模
型。在万青看来，现在企业做营销一
定要正视一大现实，即用个性化内
容对接碎片化渠道。不再是“你传播
什么，消费者就会看什么”的模式，
而是消费者会根据自己的主张、喜
好挑选营销内容看。

翼码推出了基于二维码的
&(& 营销平台，简单来说，就是二
维码活动的创建、发布和管理工具。
除提供抽奖、调研、问答、优惠券等

常规营销活动模板外，还提供了微
官网、微信、微博助手等营销方式。
商家选择合适的活动形式后，即可
生成二维码，将其通过线上（微信微
博、人人、网站）和线下（短信和纸质
资料粘贴）等途径进行活动推广。消
费者在线下通过二维码扫描，即可
完成各种电子券的验证工作，在带
给消费者良好消费体验的同时，也
帮助商家快捷营销并管理营销。
“我们不是一家技术公司，而更

像一家运营商。我们经营的就是多

对多的关系。”万青认为，这其中最
大的难点，是商业的发现能力。要寻
找对商家来说什么是最合适的营
销，对接什么渠道最合理，然后快速
把你的发现变成平台上一个商家能
发现的功能。“我们不会单独为某个
企业做二维码营销的咨询顾问，但
是我们会把这类企业商家在移动互
联网上做营销，所需要的关键节点
抽象出来，把它产品化、平台化。”

目前，翼码基于 &(&模式的二
维码营销业务增长迅速，年参与营
销活动人数近 (亿人，连续 *年增
长率超过 !+,，年营销金额突破
-.+亿元。

本报记者 叶薇

翼码：玩转二维码营销

创立国内最大的二维码营销服务企业

万青：爱琢磨不纠结的创业家
60后、语文老

师、话剧迷、旅游爱好
者……这些词似乎都
与创业者相距甚远。上
海新大陆翼码信息科
技有限公司董事长万
青却奇妙地把它们融
合在一起。

不惑之年开始创
业，她开辟疆土的方
式，柔韧、低调。她在一
个 80后、90后热衷
的移动互联网领域，以
悄无声息的姿态打出
一片新天地，创办的上
海翼码已成长为中国
最大的二维码营销服
务商。

她总是在职业的
高峰悄然隐退，再出
发。从做事情“只关乎
自己”慢慢转变为“总
要想到其他”。
万青，是一个很有

故事的人。

! ! ! !万青从没想过，自己会走上创
业这条路。当时，她只是向公司提
出要做电子凭证的想法。公司老总
提出，“把这块业务独立出来，公司
做天使投资，你来当老板。”
听了这话，万青很平静。老总

都奇怪了：“你怎么一点不兴奋
啊？”接下来的一句话，让对方更加
匪夷所思。“我说了一句，自己做公
司啊，白天还可以，晚上最好不
要。”

这真的是当年自己的真实想
法。万青回忆说，“年轻时谁要做公
司呢，这么无聊！我还要有时间旅
游、运动、看书、看话剧，尤其是晚
上，我不喜欢被工作占据太多个人
时间。”
也许，万青骨子里是有冒险家

精神的。她曾报名参加自驾游，和
一群陌生人从成都驱车开往西藏，
探路来古冰川。一路上，泥石流过
后的残石不断，走着走着就没路
了，就靠指南针带到了冰川源头。
“真的有种站在世界尽头的感觉，
人显得特别渺小，视野又非常
开阔。我那时就想，想做什么
就去做什么，人生就是一种
经历，你经历过了就有收获，

没什么可纠结的。”
这个追求生活品质的女人到

底是被一种新鲜想法、一种未来的
可能性打动了。不纠结的个性再次
发挥了作用，她几乎是以最快的速
度，只身一人到了上海。“我要做支
付链后端，上海是金融中心，这里
必定有很大的机会。”

/++)年，在武定西路的一个
七八十平米的居民公寓里，翼码创
立了。初来上海，路也不熟，万青就
租了个司机，每天奔波在上海的大
街小巷。她要做的“电子凭证”，要
谈妥两个重要伙伴：中国银联和中
国移动。前者连接着各大银行卡，
要打造一个基于网银支付来合作
的业务模型。后者连接着短信，打
造一个靠短彩信下发二维码的电
子凭证平台。
之前，相熟的朋友都劝过她，

“这个年纪、这个职位，重起炉灶，
没必要。像中移动这种大客户怎么
可能那么容易谈下来呢？”
万青却认为，越是大公司，越
容易接受新理念。“我就是要

做一个不靠请客吃
饭却能获得认可的商
业模型。”

等到把这两
大客户谈下来，
翼码的商业模式
也初具轮廓。
到今天，上
海翼码由
一家外部
股 东 控 股
0., 的 公
司，变为一
家更多创始
人团队基因
的公司，万青
等创始人团
队 持 股
1*,。

! ! ! !“很多人问过我，创业辛苦吗？我
只能说我失去了很多自由的时间，但
谈不上辛苦。也许，会有一个世俗的标
准去判断翼码成功与否，但我有自己
的标准。”万青的“标准”也有点哲学意
味，她认为，只要是尽力去做，认真经
历，就是一种成功。她打桥牌，打过全
国锦标赛。“我逻辑性比较强，打桥牌，
要考虑很多步，一般想清楚了去做，结
局不会很糟。”
她也始终认为，天道酬勤，情商远

比智商重要。
要说创业对她最大的改变，就是

责任感。“我过去做选择，只关乎自
己就好了，不太在乎别人的想法。而
现在，我做决定，不能只关乎我自
己，我要想到很多人。”万青想起自
己有一次生病，本想在家悄悄休息 /

天，结果员工一个两个打电话过来
问：“万总，你是不是生病了，你可千
万不能倒下，我们那么多人还指着
你呢。”
那一刻，万青有点不适应。“我不

是一个喜欢别人关注我的人，结果
没想到，生个病也不能悄悄的，需要
跟大家报备一下。”她笑意盈盈，笑
得开怀。
创业 0年，万青说自己走得有点

寂寞。“要花很多力气向大家解释，什
么是二维码，基于二维码能做什么业
务。”

不得不说，翼码走得超前，也等
来了两大利好时机。一是团购的风
靡，二是微信的崛起。连街头大妈都
开始扫码了，二维码几乎人尽皆知。
“如今，更多需要向大家解释的是，翼
码不是一家做二维码的技术公司，而
是一家能够承载多对多营销关系的
商业公司，二维码只是工具，不是
234。”
万青最自豪的是，在移动互联网

领域，翼码的商业模式完全是原创。
“我们没有模仿任何人。很多投资人找
我第一句话就是，国外有没有类似公
司。似乎找不到国外的公司来对标，连
问话都无法进行下去。”

她喜欢把自己定位为“产品总
监”。她不怎么懂技术，也不是玩资本
的高手，然而，她洞悉商业，了解中国
传统企业面对来势凶猛的移动互联网
大潮时，所产生的无力感和困惑“我
跟传统企业去对话，不玩概念，我只告
诉他们，通过翼码，你怎么做让消费者
喜欢的营销模式。我要让所有的传统
企业都非常方便、容易地拥抱移动互
联网。”

本报记者 叶薇

!年轻时谁要去做公司" !!走得寂寞#也走得坚定"

! 万青近影


