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让“真实性”

成为商业的内核

张小平

《真实经济》
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中信出版社

炒股的那点技巧
嘿一笑而过

从我到证券公司开户炒股票那天

起，一直以来，证券公司的张经理对我都

是无微不至的关心，这是我的真情实感，

直到今天我们也是非常要好的兄弟。 一

看到他脸上挂着微笑在看你， 耐心地听

你说话，心里面就相当的舒坦。对待你提

出来的问题和要求， 张经理从来不会说

不字，总是说，我给你看看啊，或者我给

你问问啊。

证券公司的员工基本上都炒股，这是

朋友们大多都知道的。 他们当中也有为亲

朋好友代理炒股的。 虽然炒股是他们的专

业，是正规军，但是据我所闻，他们炒股亏

钱的也不在少数。

张经理就自己炒股，也为亲朋炒股，

他每天除了忙工作，就是看盘了。我向他

请教过炒股票的方法， 他给我介绍的炒

股票的方法就是按照均线系统做股票，

均线系统中短期均线发生多头排列了，

在回档的时候介入。均线系统发生死叉，

卖出股票，空头排列的股票不能碰，不要

试图去抄底。 其实他这套理论是很普通

的理论，初入股市的时候，很多人都跟我

说过。

别人跟我说这套按均线理论炒股的

方法时，我不敢说出自己的意见，我怕人

家笑话我老土。 当张经理说出了这套炒股

方法的时候，我把这套按均线理论炒股的

缺陷， 毫不客气地当着他的面说出来，让

他解释。

我说，“按照这套理论，不就是追涨杀

跌吗？ 等均线已经多头排列的时候，已经

涨得老高了啊！ 等均线发生死叉再卖出股

票，利润已经失去一大截了啊！ ”我说着就

翻出股票

K

线图给他看。 张经理笑着说：

“炒股票要赚已经确定的利润， 不确定的

那块利润不是我们的，你不能把鱼头鱼尾

全吃了啊！ ”

我还是不服气，说：“可是，有的股票

刚刚发生多头排列，你一买入，它就开始

下跌了； 有的股票均线系统刚发生死叉，

要是按照你的理论卖出它，第二天它就来

个涨停突破死叉，你说这怎么办？ ”我倒不

是故意难为张经理， 因为这是我看盘看

K

线图时经常看到的现象，说着我又找出几

只股票的

K

线图，来验证我的说法，我要

他解释。 张经理笑了：“哪儿有百发百中的

操作方法啊？ 除了看均线系统，你还要看

股价所处的位置，还要看成交量，成交量

是最关键的啊！ 这个你懂吧？ 还要看其他

的一些技术指标啊！ ”问了一顿等于白问，

原来我是吹毛求疵了。

说着他接着给我讲解了

KDJ

、

MACD

、

RSI

等一些技术指标的用法， 我已经无心

去听了。 因为通过我观察，这些技术指标

都是股价画到哪儿，它就画到哪儿，真是

打哪儿指哪儿！ “给我推荐两只股票吧，这

两天我做得不怎么样。 ”我对张经理说。以

前我也偶然问过他股票的，他推荐给我的

股票看起来都是很强势的股票，都是涨了

一大截的，所以我还没有按照他推荐的股

票买过。 他在电脑上面打出两只股票图形

给我看，确实都是多头排列的，我说：“这

样的股票我可不敢买， 都已经涨了很多

了，你能不能找一只还没涨的告诉我？ ”他

笑了，说：“那，你抄我的底吧！ ”说着打开

一只股票的

K

线图，让我看，“你看，这股

票多好！ 你买吧！ ”

我一看那

K

线图， 当时就把我搞愣

了！ 这支股票从近

40

元一路下跌到

29

块

左右，看架势还是在下跌途中，看来张经

理套得挺深。 我问：“这不是空头排列吗？

你叫我买？ ”“这只股票的基本面好哇！ 将

来还会大涨！ ”张经理用他的小肥手敲击

着键盘，把这只股票各个周期的姿势变换

出来给我看。

“太贵了，我买不起。 ”我推脱说。

我好心地劝他：“我怎么感觉它还要

跌，空头排列了都。 ”

“嘻嘻，没事儿。 ”张经理冲我一笑。

这只股票的名字我记忆深刻，因为对

我的刺激太大了， 对我刺激的原因在于，

原来张经理也是说一套做一套啊！ 不遵

守操作纪律，这股票早就应该止损了呀！

我就不说出这只股票的名称了， 万一哪

天不巧让张经理看到我这帖子， 我怕他

会觉得没面子的，因为他比我对这股票更

是刻骨铭心，他后来曾经对我说过，这只

股票把他老妈几十年积攒的老本吞噬得

差不多了！

其实， 很多人都懂一些炒股技巧，但

是实际操作起来，就全忘到脑后了，全凭

自己的主观臆想去做。 我在张经理这儿上

的这一课，让我铭记于心，纪律，才是操作

的关键。

翡翠和田玉
：

各花入各眼无需再
P K

孔 伟

玩玉的时间长了，发现了一个值得思

索的现象，那就是：除少数讲究货品搭配

的玉商之外， 大多数玩家不仅各有所好、

各有圈子，而且喜欢和田玉者很少介入翡

翠，而翡翠玩家也极少与和田玉“混搭”。

有一个典型的例子：一位翡翠爱好者拿一

件玻璃种的翡翠挂件给一位专卖和田玉

的新疆商家看，没想到这位真正独爱和田

玉的玉商只看了一眼，说了一句“跛利（玻

璃）”便弃之一旁，不再理会。

在我国，人群对和田玉与翡翠的大面

积喜好大致以南北划分： 北方以佩戴、收

藏和田玉为主；而在南方，自然翡翠更受

青睐；“中间地带”则由翡翠、和田玉及其

他玉种（如岫玉、独山玉、玛瑙水晶等石英

岩玉）三分天下。 实际上这恐怕也与玉石

的产地有关，尤其翡翠产自缅甸，在古时

候交通极不方便的情况下，北上自然十分

不易；当然，和田玉的南下也是如此。 于是

乎形成了“北和田、南翡翠”的地理格局，

并且在相当程度上影响到人们对玉的理

解与消费习惯。

和田玉属于软玉，其摩氏硬度大致在

6.5

左右， 翡翠则因硬度高半度而被称为

硬玉。 和田玉、翡翠均为目前公认的两种

真玉，这恐怕也正是和田玉与翡翠的价格

明显高过其他玉种，并且深受消费者喜爱

的一大原因吧。

虽然同为真玉， 但其性质却相去甚

远，并因此各有“拥趸”：翡翠多为玻璃光

泽，玉质不如和田玉细腻，韧性不如和田

玉好，在遇到外力磕碰时较和田玉容易断

裂或受损；和田玉多为油脂光泽，硬度略

逊翡翠，韧性则在自然界所有矿物中仅次

于黑金刚石。 透明度方面，和田玉不及冰

种、玻璃种翡翠，但比一些低档的种分一

般的翡翠高，大多处于微透明状态。 实际

上，与翡翠相反，透明度并不是判断和田

玉品质的主要依据，透明度高的和田玉反

而不受青睐，因为一旦透明度增加，厚重

感和温润感反而会随之降低。 在外观观感

方面，高档翡翠的绿令人心动，但价格也

高得出奇，一只绿色正、阳且水头佳的手

镯，成交价数千万不算什么新闻；和田玉

则以白为首选，若辅以靓丽皮色，价格亦

然不菲，但高过百万的手镯却不多见。 而

在中低端市场上，和田玉件的价格则略高

于翡翠，比方一只和田玉手镯，几百上千

元的成交价很正常，很少有低至百元以下

者，但档次较低的翡翠镯子则几十元即可

买到。

还有一个很重要的方面，就是染色问

题。 自从翡翠、和田玉的价值被人们发现

后，依靠染色“提升”品质以获取更大收益

的现象也就伴生而至。 和田玉不是看重籽

料的皮色吗？ 于是不法商人就用各种染料

在磨制成籽料形状的山料甚至青海料、韩

料上染上（或者高温烤上）市场销路好的

颜色，冒充皮色籽料出售。 尤其近期的一

些高仿籽料，就连一些“老玉石”也不免

“吃药”。 好在软玉结构致密，染色也好烤

色也罢，都只停留在表面，不能深入内里，

因此有人将染色的玉石玉件刨去色皮后

重新加工、抛光，尚能恢复和田玉应有之

美。 至于翡翠，人们不是看重种、水、色吗？

奸商就将价格低廉的“砖头料”用化学药

剂“洗”出“水头”，或者将人们喜爱的颜色

通过高温高压灌注进去，形成鲜艳的黄翡

绿翠，人们常说的

B

货

C

货也就“横空出

世”了。 这些经过化学方式“改造”的翡翠，

其结构已遭到严重破坏，并且化学染料也

可能对人体有害，因而为懂行的翡翠玩家

所唾弃。

不仅如此， 还有用别的石料甚至玻

璃、树脂加玉石粉等合成材料冒充和田玉

或翡翠的，这些东西在密度、硬度以及观

感上虽不难区分，但仍有不少初学者上当

受骗。

有一种说法：翡翠注重“水头”、颜色

与亮光，因而显得“外向”；和田玉则以温

润、白净与厚重为要，因而显得“内敛”。 外

向与内敛两种性格很难在一个个体上体

现，于是也就形成了很多人只独爱翡翠或

者和田玉，而很难“兼爱”甚至“博爱”的格

局。 同时因为爱玉之人多具玉德，一般不

会抬高自爱之物而贬低别人的东西，也就

是说，在“各花入各眼”的同时，和田玉与

翡翠爱好者几乎不会

PK

———你见过或者

听过比剑、斗茶的，没听说过斗玉的吧？

一地鸡毛与
“

买房焦虑症
”

证券时报记者
陈 楚

对于 “

80

后” 的小陆来说， 房地产新

政带来的欣喜持续时间太短了！ 原本希望

房价在新政的打压下会有所降低的小陆，

昨天晚上在深圳南山区一楼盘看房时突然

惊奇地发现： 房价不仅没有跌， 反而还上

涨了！ 原来看的一套单价为

18000

元每平

方米的房子， 昨天卖家居然开出了

21000

的价。 听到报价的那一刻， 小陆有说不出

的滋味， 那一刻， 看着城市里闪烁的霓虹

灯， 来来往往开着私家车的人们， 以及在

公交车站等公交的人们， 小陆真想对着一

个全深圳人都能听见的扩音喇叭大声说：

让我们打包回家吧！

小陆是一个典型的 “

80

后”， 谈起

家庭条件， 小陆比起大多数农村出生的

小孩， 甚至比起城里面很多一般居民的

子女， 都要幸运得多。 他出生于一个知

识分子家庭， 小陆的爸爸是武汉一所知

名大学历史系的教授、 博士生导师。 但

由于是基础学科， 加上父亲为人正直，

也不大赶时髦出学术含量不高的著作，

父亲的收入基本上是 “死工资”， 小陆的

妈妈已经退休。 在爸爸

55

岁之前， 小陆

全家都挤在一个面积不到

60

平方米的小

房子里。 终于有一天， 小陆还在读初中

的时候， 全家搬进了

120

平方米左右的

博导楼， 小陆清楚地记得， 搬家那一天，

小陆看到明亮宽敞的房子， 高兴得在房

间里打了好几个滚， 其情况不亚于读小

学时得到了 “优秀少先队员” 的殊荣。

后来， 小陆去了德国留学， 学成回

国后， 小陆的确学到了一肚子本事， 但

与此同时， 爸爸的一辈子积蓄， 也被小

陆花得所剩无几了。 小陆在深圳南山区

科技园一家外资企业工作， 尽管收入不

错， 但比起深圳高得吓人的房价， 小陆

那点工资实在是杯水车薪。 做教授的爸

爸此时已是心有余而力不足。 值得高兴

的是， 今年上半年， 国家相继出台了一

系列房地产市场的紧缩政策， 包括信贷

投放、 首付比例等诸多方面， 都作出了

一定的限制。 小陆终于觉得， 自己买房

的机会来临了。 小陆觉得， 政府政策收

紧、 开发商资金吃紧、 媒体上房地产调

控的声音趋紧， 小陆赶紧给老爸打了一

个电话， 恳请老爸筹借一点资金， 加上

自己的一点积蓄， 小陆打算买一套

60

平

方米左右的二居室作为在深圳的安身立

命之处。 有了这一想法， 看房成为小陆

日常生活中的一个重要组成部分。 他看

上了南山区一套

64

平方米的房子，

5

月

初， 这套房子的单价是每平方米

18000

元， 小陆嫌太贵， 于是观望。 在连续

3

个

多月里， 这套房子的单价曾经下降到

17000

元， 也曾上涨至

19000

元， 但无论

如何， 都没有达到小陆的心理预期价位。

小陆万万没有想到的是， 昨天他早早下

班， 应房地产中介的邀请又去看了原来

的那套房， 不看不打紧， 一看吓一跳，

那套房子， 单价居然涨到了

21000

元！ 小

陆无论如何也想不到的是， 满怀希望的

“居者有其屋” 之梦， 结果换来的却是万

念俱灰。

仔细想想， 小陆终于体验到了房价

不好预测这一结论。 在国内的房地产市

场， 消息芜杂， 来源不一。 即使是同一

项数据， 来自不同部门也会大不相同，

甚至互相 “打架”。 就拿房屋空置率来

说， 如何计算空置率， 国内房地产市场

的空置率到底有多少？ 压根儿就没有一

个权威的数据。 一些靠在房地产市场捞

取名声和利益的所谓专家们， 靠着口水

战赚足了银子， 老百姓却仍然是没有房

子， 而且与一套自己房子的距离越来越

远。 可以毫无夸张地说， 由于数据混乱

等原因， 国内的房地产预测市场几乎是

一地鸡毛， 老百姓想 “照章行事” 的话，

可能等着自己的只有苦果子。

小陆记得， 小时候和爸爸妈妈一家

三口挤在一个小房子里， 心里也没觉得

有什么不适应， 爸爸仍然每天平静而又

富有激情地做着钟爱的历史学学问。 那

时的人们， 虽然也有很多人没有房子住，

但房地产市场从不曾像今天这样受到如

此高度的关注， 老百姓的心理也不曾像

今天这样焦虑过。

小陆觉得， 正是因为社会贫富悬殊

越来越大， 太多的地方政府、 企业和个

人通过投机房地产市场成为房价上涨的

最大受益者， 并且由这些人和开发商把

握着房地产市场的话语权， 老百姓如今

甚至连 “蜗居” 都 “蜗” 不起了。 这也

难怪郑州 “地下标间” 横空出世。 在

“房子焦虑症” 的煎熬中， 老百姓可能为

了有一套自己的房子， 做出更多意想不

到的 “创举” 来。

先说一件最近发生在我身上的事情
。

某天晚上
，

突然有人按我家门铃
。

我打开门后
，

看到站在
门口的是一位面露羞涩的小姑娘

，

她手里拿着一摞印有瓜果
蔬菜和日用百货图片的宣传单来上门推销

。

如果照往常
，

我会
直接拒绝

，

但这份宣传单却让我来了兴趣
：

第一点是
“

省
”，

免费送货上门
；

第二点是
“

快
”，

9

分钟之
内送到

；

第三点是
“

廉
”，

因为没有店铺和中间环节
，

价格比市
场上低不少

；

第四点是
“

鲜
”，

声称是
24

小时之内的新鲜果蔬
。

要知道
，

我所在小区绝大多数业主都是年轻的白领
。

他们
收入颇丰

，

却过着
“

朝七晚八
”

的生活
，

晚上下班疲惫的他们虽
然想吃新鲜的瓜果蔬菜

，

却懒得出门购买
。

而这家可以送货上
门的果蔬网上超市宣称的四大优点

，

恰好可以解决小区白领
们的难题

。

在小姑娘敲门之前
，

我正在犹豫要不要出门买点水果
，

拿
到这份宣传单后

，

我立即拔打电话定了几份水果
。

但接下来发
生的事情却让我大失所望

：

首先
，

送货的时间长达
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分钟
；

其
次

，

斤两不足
；

最后
，

我最介意的是
，

水果不太新鲜
，

甚至有点
腐坏

。

我再次拔通了这家网上超市的电话
，

对他们说
：“

真实和
诚信是你们这种新兴购物方式长久生存下去的唯一法则

。

下
一次

，

如果我买到的商品还是和你们承诺的有偏差
，

我不会再
给你们打电话

，

因为你们会永远失去我这个客户
。 ”

读完詹姆斯
·

H

·

吉尔摩和
B

·

约瑟夫
·

派恩二世合著的
《

真
实经济

》

的译稿后
，

这件事再次引发了我更深层次的思考
。

星巴克咖啡的成功总是让许多人感到费解
：

一间很普通
的咖啡厅

，

咖啡也卖得很贵
，

但是我们却常常会去光顾这家咖
啡厅

，

而且它还成为了世界上最知名的咖啡连锁品牌
。

为什么
呢

？

是因为星巴克的咖啡像它标榜的那样
，

是世界上最美味的
咖啡

，

还是因为它的经营者长袖善舞
？

《

真实经济
》

的两位作者给出了答案
：“

星巴克可以从每杯
咖啡中赚取几美元

，

但事实上咖啡豆只值几美分
。

消费者为什
么心甘情愿为星巴克咖啡买单呢

？

因为星巴克给顾客提供了
一种与众不同的喝咖啡的体验

，

这种体验注重氛围的营造和
煮咖啡的现场表演

。

可能在这个世界上没有其他公司比星巴
克更认真

、

更踏实地去追求消费者所需要的真实性了
。 ”

原来
，

真实性才是星巴克
“

漫天要价
”

的理由
！

詹姆斯两人的
《

体验经济
》

一书让人印象深刻
。

而在
《

真实
经济

》

中
，

他们延续了对体验经济的思考并进一步深入分析
，

提出了一个对生存在
21

世纪的企业来说无比重要的概
念

———

真实性
。

真实性对企业而言是至关重要的
，

因为
“

现代人越来越把
产品是否真实

，

作为他们作出购买决策的依据
”。

真实性既体现在有形产品上
，

也体现在无形的服务中
。

看
看星巴克咖啡是如何描述它独家调制的黑围裙特级咖啡的
吧

：

赤道的阳光
、

热带雨林
、

矿泉水
、

薄雾与火山土共同孕育了
这杯特别的咖啡

。

再回想一下星巴克咖啡馆里的格调
、

音乐和
家具

，

你就会明白它虽贵却让那么多消费者趋之若鹜的原因
。

星巴克用一杯咖啡传达了自然真实性的诉求
。

如此说来
，

真实性原则对企业经营者来说真是莫大的福
音

，

他们本该主动为之才对
，

可现实呢
？

两位作者发现
，

尽管
《

体验经济
》

一书非常成功
，

但许多企业对体验经济知其然而
不知其所以然

，

做了一些表面功夫
，

却根本不改变其核心的业
务实践

。

光凭这一点
，

就会被消费者认为是虚假和不真实的
。

正是在这样的背景下
，

两位作者认为有必要在阐述了概
念之后再传授给企业经营者们落实的方法

。

在本书中
，

他们提
出了

5

种真实性
：

自然的真实性
、

原创的真实性
、

独特的真实
性

、

参照的真实性和有影响力的真实性
。

阅读本书
，

你会发现一些企业之所以会成为
“

百年老店
”

的原因
———

真实性的原则已是它们践行的标准
，

如苹果公司
、

IBM

公司等
。

为什么这些企业如此看重真实性呢
？

因为商业不
仅仅是关乎金钱的生意

，

从根本上来看
，

商业更应该是一种人
际关系的建立和维系

。

两位作者无疑是继承了古典主义经济学的衣钵
，

他们的
论述中充满了人文主义情怀和哲学思辨的意味

。

他们对经济
日益僵化为一种只追求利润的盲目行为感到痛心不已

，

一如
管理大师德鲁克曾经点明的那样

：“

企业不是为了赚取利润
，

而是为了制造客户
”。

在现在这个物质极大充裕的世界中
，

我
们必须重申商业的本质

，

它是一种经营者和消费者之间和谐
共生的关系

，

经营者和消费者不再是对立的
，

而是统一的
。

这本书提供了一些可供企业直接操作的原则和方法
，

更
重要的是

，

其中的理念非常值得中国的企业家们深思
。

赢取消
费者的信任不是靠低廉的成本

、

漫天的广告或是不着边际的
营销

，

而是全力满足消费者对真实性的渴求
，

并且忠于自我
、

说到做到
！


