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玉在囧途

孔伟

“最近去新疆采购和田玉原石，几乎

空着手回来———价格高得吓人， 甚至比

我们这边还贵一两倍，典型的‘灯下黑’！

再这样下去，这玉石生意还怎么做啊？ ”

“前几天去石佛寺进货，玉价又涨了，

才一两个月的时间，至少涨了

20%

！ 上次

去开价才

2800

元的一个把件， 这次还价

3400

元都不卖。 进货价这么高，东西拿回

来却又很难卖出去，货都砸手里了……”

近来类似的诉苦之声在一些和田玉

零售商那里可以说耳朵都听出茧来了，

甚至个别挺过了

2008

年与金融危机相

伴的玉市萧条期的玉商， 现在也开始萌

生去意， 曾经在深圳古玩城风光一时的

玉商小杨， 就找了个北京古玩行的师傅

学艺， 家里也多出不少看上去像是从土

里刨出来的瓶瓶罐罐、 刀剑箭镞之类的

东西，大有“弃玉从古”的架势。

虽然玉石零售商一脸苦瓜相，但从反

馈回来的信息看，国内几大玉石加工销售

集散地的批发生意却依旧红火。石佛寺一

个从事玉器批发的朋友就告诉我，说最近

全国各地前来进货的玉商不少，虽说玉价

的不断上涨可能对他们的进货量产生一

些影响，但该进的货还得进，因为元旦、春

节这一销售旺季谁也不愿错过。

还有一件事也拉动了玉石批发商的

生意，那就是一些玉石玩家的转型，也就

是一些人开始了从玩家到商家的角色转

变， 我认识的几个玉友几个月前就在古

玩城开了一家玉店。 从最初的玩赏和田

玉，到后来开网店进行淘换，到现在成为

以此为生的专职玉商， 这恐怕正是和田

玉爱好者“华丽转身”的一个典型案例。

如此一来，商家多了，尤其是新开店必须

较大数量铺货， 从批发商那里进货的量

无疑会增大；而作为下游来说，虽然有新

增的消费者， 但部分曾经的老消费者如

今却转成了供应者， 再加上玉价上涨因

素一时半会间也确实难以消化， 于是大

量玉石玉器在零售商手里沉淀下来，难

怪他们叫苦不迭。

近几年新疆玉龙喀什河下来的新料

子越来越少， 而河道甚至故道都不知道

翻过多少遍了， 当地政府又采取了限采

措施，供给明显减量，价格上涨也就成了

顺理成章的事。而需求方面，喜爱和田玉

的人则在逐年增加，在佩戴、把玩与欣赏

的同时进行投资， 已成为爱玉一族的新

选择。 而横亘在商家与消费者之间的就

是玉价的不断上涨， 终端消费者对于价

格变动的心理承受毕竟需要一个从不理

解到适应再到接受的“反复锤炼”过程，

而在这一过程中， 一旦玉价涨幅过大或

涨速过快，观望者必然增多，零售商的生

意自然也就显得冷清了。

至于如今市场上和田玉的品质，则

完全可以用每况愈下来形容———据说好

东西都被藏家收藏起来了，顶级玉料、雕

件更是秘不示人， 市场上流通的大多数

是普品甚至被称为垃圾的东东， 中档偏

上已属稀罕。 笔者到之前常逛并且有过

多次购买记录的几家网店里浏览了一

下， 虽然他们之前便以经营中低档玉石

玉器为主，但至少东西保真，我还曾经有

过几十元拍到的原石居然加工出

3

只不

错的手镯，在加工厂就被玉友以

1500

元

一只的价格“强买”而去的记录，说明他

们的网店至少还是值得一逛的。 但如今

看上去简直就是废墟一片，完全可以用不

堪入目来形容：一贯的染色料子仍在拍卖

中，但玉质粗陋不堪，连加工小珠子都难，

只能说是挂了个玉名的陋石；手镯、挂件

等成品早已难觅真正和田料的踪迹，充斥

门面的除了韩料就是贵州料……唯一有

所提升的是价格———即使料子、 成品品

质越来越差， 价格却扶摇直上———一家

网店里几年来一直没有卖掉的一块原

石，当初的标价是

1200

元，如今已经涨

到了

4800

元，还不接受砍价！

至于未来的和田玉市场走势， 所谓专

家也明显分成了两派： 一派认为玉价已经

高高在上且终端消费者难以接受， 今后一

段时间内将有一个逐渐回归的过程； 另一

派则认为， 和田玉尤其是高端玉料玉件越

来越少，价格仍将上涨，甚至会加速上涨，

逐渐向翡翠靠拢。消费者夹在两派之间，不

知道究竟该信谁，也就只好“走着瞧”了。

无论如何， 和田玉市场正在囧途中踟

蹰前行却是不争的事实。 未来究竟会向何

处去？恐怕商家、玩家和爱好者都只能拭目

以待了。

Treasure Hunt

寻宝

往常交易的黄金时间，如今却不见一个顾客，难怪玉商一脸愁容。 孔伟/摄

90后老板淘金移动互联网

付建利

一个

90

后高中毕业的小伙子，却掌

管着一家

17

人的移动互联网服务类科

技企业， 坐在证券时报记者面前的公司

创始人李卫杰， 显示出这个年龄段少有

的沉稳与自信。目前，李卫杰的公司是国

内最大的一站式应用软件（

APP

）发布和

监控平台，占据了这个细分行业

20%

的

市场份额。 有风险投资（

VC

）最近对李卫

杰伸出了橄榄枝。

李卫杰非常聪明，虽然年轻，但早已

摆脱稚气，显示出商场上的干练与果断。

祖籍河北的李卫杰很早就对互联网产生

了浓厚的兴趣，

2008

年， 高中毕业之后

他就只身来到北京创业， 做旅游类的互

联网网站。一年多之后项目撑不下去了，

李卫杰转做搜索引擎优化，赚了一些钱，

挖到了人生的第一桶金。

2010

年，李卫

杰在给豌豆荚做服务一段时间之后，被

创始人相中，由此进入豌豆荚工作。大约

两年后，李卫杰离开豌豆荚，创办了自己

的公司，今年春节后产品正式上线。这是

一家为移动互联网开发者服务的公司，

旗下产品致力于一键轻松上传， 是为安

卓手机应用开发者量身定制的免费、专

业、快速高效的应用发布工具。

李卫杰认为， 传统行业向移动互联

网转型的速度非常之快， 这其中蕴藏着

巨大的商机。 公司的主业，最核心的就是

给企业推广

APP

。目前公司共计

17

人，最

大年龄的员工也是

1984

年出生的， 完完

全全是一个年轻化的团队。之所以打算融

资， 主要是因为创业类公司需要很多资

金，既可以抵御潜在的风险，又可以招到

更优秀的人才。 “人靠谱，什么都靠谱。 ”

李卫杰对人才的重视可见一斑。 与此同

时，李卫杰又不喜欢管人，他在微信上的

个人签名是：做成一些事，让喜欢的朋友

每天穿插在我的生活里。 李卫杰的理想，

就是和一群喜欢的朋友在一起，愉悦地工

作和生活，并且享受到财富的增长。

平日里，李卫杰喜欢看冯仑的书，同

时喜欢研究很多成功企业的商业模式，

“特别注重别人是怎么赚钱的”。

发展到今天，李卫杰的公司算是比

较顺利的，并且取得了一定的成绩。目前

国内开发安卓

APP

的有

5

万人左右，生

产了

25

万个手机软件，他的公司服务了

这其中的

1

万多开发者和

6

万多个手机

软件。公司的核心盈利模式是：传统企业

转型往往需要推

APP

， 而在互联网的世

界里， 企业的

APP

如何更多地吸引客

户， 如何更精准地达到企业的目标客户

群？ 这其中大有学问。 李卫杰的一个朋

友，花了十多万请别人推广

APP

，结果真

实的有效客户只有两个！ 在浩瀚的互联

网，要做到精准营销可谓难上加难，这就

需要对互联网和各个行业的客户有相当

的了解。浸淫互联网行业多年，李卫杰形

成了自己明显的优势和核心竞争力。

“说白了，我们做的业务，就是帮助

广告主花钱推广告， 然后我们从中赚取

差价。 在互联网的世界里，我们知道哪里的

客户是符合传统企业的诉求的，哪里的用户

是真实有效的用户，同类的产品在哪些渠道

流量更高，效果更好。 ”李卫杰说，公司的目

标， 就是让客户的钱在互联网上花得更有

效率，帮助传统企业更好地推广

APP

，同时对

数据进行专业分析， 根据渠道所对应的人群

作精准营销。产品和数据是酷传的核心资源，

产品就是李卫杰建设的网站， 这个网站相当

于一个中转站，客户把

APP

交给李卫杰的公

司，然后公司把

APP

推广到目标客户那里。

李卫杰说， 公司将专注于做行业的开

发者服务平台，致力于成为国内领先的移动

开发者服务平台，为中国开发者提供专业的

移动应用分发工具、实用组件以及平台式推

广服务， 积极地帮助开发者推广他们的产

品。通过他的公司 ，开发者可即时对接数十

家主流安卓渠道，实现聚合上传、聚合推广、

聚合报表、统计分析、产品优化等功能，更快

捷、更高效、更低成本地实现产品推广，获

取更多用户量，满足开发者需求。

让数据之花结出利润之果

王传言

大数据显然已经成为信息时代的显学，它与物联网、云计算一

起成为引领信息时代的“三驾马车” 。

尽管如此，对于何谓大数据、大数据到底以哪种影响并改变

着现实经济却往往茫然无知。 但与之相联系的却是关于大数据

的书籍不仅汗牛充栋，更是让人有一种雾里看花的感觉。在这样

的情况之下，如何有本类似于大数据“圣经” 的书就变得更为迫

切。 而这本《大数据变革》却恰如其分能够填补这样的空白。 对

于客户的大数据如何能够给公司带来利润， 对于利润的挥发如

何能够进一步促进数据的收集都有着详尽的阐释。当然，这并非

一本关于大数据的“圣经” 般的书籍，但却是一种指引公司在信

息化时代里如何披荆斩棘的法宝。 能够让客户的数据之花完美

结出利润的果实。

到底何谓“大数据” ，这应该是首先需要解答的问题。 抛开作

者的这本书，在之前的经典论述中，维克托·迈尔·舍恩伯格及肯尼

斯·库克耶编写的《大数据时代》可谓一本鼻祖之作。 在这本书中，

两位作者提出了 “大数据” 指的是所涉及的资料数量规模巨大到

无法透过目前主流软件工具，在合理时间内达到撷取、管理、处理、

并整理成为帮助企业经营决策更积极目的的资讯。 简而言之，大数

据就是无限数据的集合，由于没有办法有具体的数字来衡量，干脆

直接冠之以“大数据” 的桂冠。 而这样的解释同样可以用在《大数

据变革》中，因为这都是有着相同文化背景的两位作者，更是有着

相同的研究领域做支撑。

正如作者在书中所言的那样：今日世界，产品与服务的可

替代性日益显著，因此，企业必须知道并深入了解客户的愿望

与需求，这样才能赢得关键竞争优势。 而如何才能充分了解客

户的愿望与需求呢？ 这应该是所有企业所面临的重大课题，因

为只有从愿望和需求出发，才能进行准确定位，也才能进行公

司决策的制定。 然而，大数据分析恰好可以将所有数据源集中

起来，并提供获得客户数据的简易途径，之后便可对客户数据

加以评估。 企业通过智能方式连接内外数据，可以确保产品与

服务能够满足目标客户的需求。 所以，像谷歌和亚马逊这样的

成功企业正是在这方面处于领先地位，才具备着与其他企业截

然不同的竞争优势， 这种竞争优势就来源于对于数据的收集、

处理、整合能力的差距。

尽管，作者所列的都是美国企业的例子，但对于大数据时

代如何整理数据也有着核心的考虑。 那就是，在这样的一个信

息爆炸的时代， 首先需要开发有效的开发工具将数据有效挖

掘出来； 其次要开发高效的数据分析软件将挖掘出来的数据

进行分析；最后的关键需要有效的数据管理人员，这才是信息

时代的宠儿。 如果一个企业能够有效进入这样的时代程序内，

历史学家黄仁宇所谓的“数目字管理” 便会有效推进，也成为

治理企业的有效手段。 而通过这样的有效手段，依赖于这样的

数据收集和开发软件，让数据之花结出丰硕的利润果实，企业

不仅能够掌握客户现在的形势， 更是能够充分预测客户的未

来动向。

但是，在该书中同样需要警惕的是关于客户隐私的问题，因为

过度数据的挖掘无疑就会涉及到法律层面的问题。 所以，让大数据

时代里，数据能够结出利润的果实是真实。 另外一方面，类似于乔

治·奥威尔在《一九八四》中所描绘的“老大哥” 的形象也会浮出

水面，因为大数据的整理必然会在技术上显得“无孔不入” 而入侵

到个人隐私的方方面面。

所以，大数据作为一个新课题，政府、企业、个人都会受到影

响，而《大数据变革》提出的却是直指企业的未来发展趋势。 在这

个过程中，对于政府来说，公开透明、公民参与、多方合作将成为

主流；对于商业组织来说，如何把握数据的潮流趋向从数据中探

寻到商业机会；对于个人而言，知情权和隐私权的较量也将持续

不断。

《大数据变革》推荐理由

信用卡公司真的可以提前预测一对有问题的夫妇会不会离婚

吗？ 当然。 企业需要的所有信息都已唾手可得，市场营销人员基于

“直觉” 的日子已一去不返，数据分析令预测客户行为变得非常简

单。 随着世界各地的企业艰难且长期对抗客户成本，正如谷歌、亚

马逊和沃尔玛这些数据分析的先行者所表现的那样， 那些将数据

进行智能转换的公司才会取得成功。

《大数据变革》颇富启发性，它由知名管理咨询公司经验丰富

的市场营销团队撰写， 描述了近年来市场环境中发生的革命性变

化，为读者提供了极好的案例研究，为合理地使用客户数据提出了

不可或缺的工具和建议， 帮助企业通过利用客户数据来增加销售

额并获取显著的竞争优势。

大数据分析可以将所有数据源集中起来， 并提供获得客户

数据的简易途径，之后便可对客户数据加以评估。像谷歌和亚马

逊这样的成功企业正是在这方面处于领先地位。 通过智能方式

连接内外数据， 企业可以确保产品与服务能够满足目标客户的

需求。

《大数据变革》描述了客户数据如何变革我们的经济，内容

包括：客户数据的智能应用可以让企业拥有显著的竞争优势；大

数据帮助企业理解现在以及未来的客户需求， 并对其产品与服

务进行相应的调整； 内外客户数据的智能连接让企业能更好地

满足客户需求；以数据为基础的营销活动必须是透明的，这样才

能获得客户的信任。

《大数据变革》不仅可供专业营销人士阅读，而且适合于任何一

个想知道一旦发现个人信息“失控” 之后会发生什么的人士阅读。

书名：《大数据变革》

作者：【美】比约·布劳卿、拉斯·拉克、

托马斯·拉姆什

译者：沈浩

出版社：机械工业出版社

股民老张的波段炒股经

立青

禽流感来了，你的第一反应是什么？

当然是不吃鸡了，甚者干脆连猪、牛、羊、

鸭等等一切肉类也不吃了， 多吃鱼类和

蔬菜，抗流感的同时，顺便也清清肠胃。

但老张的第一反应却与众不同，他

首先想到的， 是哪些股票可以借机炒作

一把。 这个月月初的时候，香港确诊第一

个人感染

H7N9

禽流感病例。 得知这个消

息后，他立马打开股市行情，看看今年

1

月

初禽流感始发的时候， 哪些生物医药股涨

得猛。 经过比较， 他觉得海王生物股性最

活，于是在第二天大量买入。 之后十几天，

禽流感病例渐渐多了起来， 生物板块自然

也涨了起来。 那段时间，大盘连续阴跌，老

张却在海王生物身上赚了

10%

以上。

在有着

10

年炒股经历的老张看来，

突发的事件性题材， 还是值得炒作一把

的。不过，这种缺乏基本面支撑的炒作要快

进快出，不能恋战。 同样，在今年

11

月中下

旬中央决定设立国家安全委员会的消息引

发的军工股行情中，老张也获益不菲。

除了这种事件性题材炒作，老张选股

的另一种方法是类比，通过比较找出同行

业中被忘却的股票。 中威电子就是一例。

去年

6

月时，一个偶然的机会，中威

电子引起了老张的关注， 这家公司是做

安防的。于是，他把为数不多的几只安防

股找出来进行对比。业务方面的优劣，他

不太懂，但有一点却可以比一比，那就是

市值。当时，上市

4

年的大华股份市值已

经从当初二三十亿涨到了约

170

亿，海

康威视更是达到了

500

亿规模， 而中威

电子仅仅

10

个亿多一点，而且股价从前

期最高点下来已经跌了一半。老张想，同

一地区、同一行业的公司，市值竟然一个

天上一个地下， 说不定其中就蕴含着机

会。 他赌对了，半年赚了一倍。

还有一个例子。

2011

年

6

月时，一

位券商的朋友告诉老张多多关注铁汉生

态。 他也是把这家公司与同行业的东方

园林进行市值对比， 当时东方园林市值

已有

100

多亿， 而铁汉生态只有

30

几

亿，而且东方园林上市以后大涨了一波，

说不定历史会在铁汉生态身上重演。 之

后的走势再次印证了老张的判断， 两个

月左右接近翻倍。

不过老张认为， 拿来做这种类比的

公司，质素不能太差，否则没有可比性。

老张说，炒股需要灵感，机会有时是

一闪而过的。今年

8

月底，老张去南京出

差，在飞机上吃着航空快餐的时候，其中

的一小包枣干引起了他的注意。 枣片的

生产商是他当时听都没听说过的好想你

股份有限公司。上网一查，好想你是一家

枣业上市公司，上市两年多逐波下跌，股

价基本上被腰斩， 当时

14

块钱左右，仍

然在最底部区域徘徊。凭借

10

年的炒股

经验，老张意识到这个股有戏。 一来，枣

产品虽然市场竞争激烈， 但好想你还是

努力在拓宽销售渠道， 说明管理层创新

意识较强；二来，今年以来中小盘股特别

是创业板大幅上涨，而好想你股价根本就

没咋动。老张想，公司不差到哪儿去，最起

码也得有个补涨机会吧。 果不其然，好想

你随后不久走出了一轮翻番行情。

老张炒股，十分强调波段操作，坚持持

股期限不超过半年。 他认为，对于普通个人

投资者来说，很难看清一只股票的中长期走

势，能把半年以内看清楚就很不错了。

不过， 老张也因此错失过一大牛股。

2008

年

11

月上旬的时候， 在一个同学的

推荐下，他买了大华股份。 理由有两个，一

来刚上市不久，盘子又小，有年报高送转概

念，而每年年底高送转都有一波行情；二来

公司做的是安防行业， 有很不错的发展前

景。老张至今仍然认为，这两个理由是站得

住脚的。 结果，大华股份死抠门，偏偏没有

推出高送转， 老张捂了半年多没怎么赚钱

就只好卖了。 但是，老张再也想不到，大华

股份自此展开了牛市之旅，

5

年时间股价

涨了

20

多倍。他当初买的理由后来也都兑

现了， 大华股份此后

4

年每年都

10

送转

10

，而且业绩持续高增长。

不过，老张仍然坚持波段操作，他认为，

像大华股份这种股票， 没有谁能拿上

5

年不

动，就是先知先觉的机构投资者也不例外。


