
【小菜一碟】

设虚标、构自融、错期

限、 资金池……人道

美酒有沫可增香，殊

不知 P2P 已成有沫无

酒空乏味。

【念念有余】

雷军考虑的不是硬件

的利润， 或者说雷军

并不想在硬件上赚太

多钱。
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茶叶店的生意从何而来？

马虹玫

若要问你

，

街上哪类店铺称得上

最神秘又最低调

，

估计大多数人都会

回答

“

茶叶店

”。

我也是这么认为的

。

不

论小区底商

，

还是人流量巨大的商业

区当街店铺

，

茶叶店都是一种奇异的

存在

。

远看门可罗雀

，

走进里头坐一天

半天

，

也不多进来一个人

。

往往旁边店

铺如流水转换

，

茶叶店坚挺依然

，

甚至

还借机吞并

，

扩大规模

。

茶叶店的生意

从何而来

？

我有位做茶叶生意的朋友老杜

，

他家生意的模式

，

按流行的广告词

，

那

是

“

全产业链

”。

从茶山到采摘

、

生产加

工

、

包装

、

品牌再到销售一条龙覆盖

。

老杜自谦

，

说自家茶叶生意属于小打

小闹

，

其实他家每年也能做一千多万

的生意

。

老杜有批发零售门店

，

也有网

络销售渠道

，

去年还开发了自家的

APP

。

对他生意贡献最大的

，

却不是以

上两种渠道

。

他告诉我

，“

老客户

”

才是

他家生意的中流砥柱

。

街上那些茶叶

店

，

他们的生意来源

，

亦是如此

。

所以

，

面上看起来冷冷清清无客上门的茶叶

店

，

却能笑傲江湖

。

茶叶店的生意看上去颇为稳固

，

是不是只需要怀揣梦想

，

就可以一头

扎进去呢

？

老杜给我的答案是

“

否

”。

通

常做茶叶的商人

，

多半是从自己的兴

趣出发

。

他首先得是一个茶叶消费者

，

并且得成为一个懂得品茶的爱好者

。

积攒了足够多的茶叶知识

，

才有可能

进入茶市

，

在浅水区试试水

。

茶叶市

场

，

从老杜分享的经历来看

，

几乎每一

步都有坑

。

早年间

，

老杜包下整座或几

座茶山

，

只待采摘期一到

，

茶农按期交

货

。

这种操作看似简单

，

潜藏的风险却

不小

。

茶市火爆期

，

茶农不按约交货的

事儿时有发生

。

有时候

，

明明老杜包下

的茶山

，

茶农却将茶叶卖与他人

，

理由

是对方收购价高些

。

即使没出这种岔

子

，

茶农交的货

，

会把大树茶与小树茶

混杂

，

老树茶与新树茶掺和

。

老杜只好

换个玩法

，

不搞长期稳定承包

，

改成临

时承包

。

临近采摘期

，

自己带人深入茶

山

，

挨家访查

，

找到质量好的茶山

，

再

开价收购

。

采摘的工人也临时聘用

，

按

天干活

，

按天结算

。

到了生产加工环

节

，

更不能放松

，

愈发睁大眼睛盯着

。

茶市几天一个价

。

茶叶的产地

、

口

味

、

品质决定茶叶档次

，

档次又直接影

响价格

。

收货期几千元一斤

，

没等加工

出来

，

山上的鲜叶一斤涨到上万

，

成品

更是直指几万

。

如果一个下游的经销

商在低价时拿货

，

在最高价时卖出

，

小

小一箱茶叶带来的利润

，

将十分惊人

。

老杜的

“

老客户

”

之说

，

难免让人

联想到企事业单位团购业务

。

老杜直

言

，

最近几年

，

政策原因

，

国家三令五

申

，

于高端茶叶的请客送礼之道

，

至少

在政府层面

，

数量减少

。

茶商们面对的

高端茶叶客户

，

以自用或收藏为主

。

他

的零售店铺常能遇到出手阔绰的客

户

，

售价上万一斤的茶叶

，

客人眼皮子

都不眨即告成交

，

有时候一买就两三

斤

。

进茶叶店的消费者

，

通常不是闲来

无事抱着猎奇心态进去闲逛

，

要么是

家里茶叶喝完了

，

进去补点儿

，

要么就

是去看看有没有新茶到货

。

一些住宅

区经营茶叶的底商

，

其消费和购买群

体相对稳定

，

这些都算作老客户

。

至于

为什么会有老客户

，

原因就在于

，

茶叶

消费者对品质的依赖与认定

，

与对茶

商的认可高度合一

。

茶叶行业存在的

壁垒由来已久

，

涉及产地

、

品种

、

口味

甚至流行趋势

，

至于价格

、

品相等更是

高度依赖于茶商个体

。

我所住的社区

，

因为临近华为基

地

，

茶商的经营之道也多了些与华为

的适配度

。

比如

，

增加包房数量

，

将环

境打造得更为清雅宜人

，

配置开会用

的

PPT

投影仪等

……

目的只为吸引如

华为等企业的商业消费客户

。

茶叶不

仅是一种消费品

，

与茶相关的文化

，

早

已渗入中国人的基因

。

有统计显示

，

中

国有将近五亿茶叶消费者

，

而茶叶市

场的整体运作和品牌化

，

与民间的消

费能力并不匹配

。

老杜说

，

从前他们每

年卖出去十几吨茶叶

，

从近两年开始

，

销量缩减为几吨

。

因为

，

品质化经营

，

是他们今后的方向

。

品质一般利润薄

的茶叶

，

他无意继续经营

，

而将重心转

移到中高端市场

。

老杜当然有他自己

的考量

。

作为普通的茶叶消费者

，

我不

希望额外花时间去学习

、

分辨

、

甄选茶

叶

，

如何让我们快捷方便喝到一口真

正的好茶

，

期待如老杜一般的茶商们

，

继续研究

。

（作者系深圳自由撰稿人）

史记·P2P传

蔡江伟

P2P

者

，

舶来品也

，

发迹美利坚

，

跨越太平洋

，

盛于大中华

。

当是时也

，

一国金融

，

要于银行

，

然人尝曰银行之弊

，

乃嫌贫爱富

，

有

晴时借伞

，

逢雨则收之诟病

；

兼繁文

缛节

，

耗时日久

，

远水难解近渴

；

更有

民之所存

，

利寡难及通胀

。

适有

P2P

出

，

以互金之名

，

携大数据作势

，

补阙

银行之未逮

，

缓个人之亟

，

纾小微之

困

，

拓投资之渠

，

描共赢美景

，

如星火

洒落莽原

。

壬辰岁

（

2013

年

）

中

，

有产品曰余

额宝

，

虽以货基为肉身

，

却有互金之

精气

；

有理财之收益

，

亦有活期之便

捷

，

甫一出世

，

如洪荒之力

，

深得民

心

，

银行大囧

。

人皆曰

：

互金理财

，

民

智既开

，

如一夜春风忽来

。

又岁余

，

有

纲领之策

，

曰

“

互联网

+

”，

如烈火烹

油

。

既有星火

，

复有春风

，

兼以热油

，

成燎原之势

。

当其时也

，

有作手鲜言

，

操刀多伦

股份

，

言以

p2p.com

域名

，

业内无俩

，

可当金

10

亿

，

乃更名匹凸匹

，

竟以数

涨停

，

舆论愕然

。

一众国资

、

央企

、

上市

公司

、

VC/PE

，

或投资

、

或参股

、

或自

设

，

竞逐风口

；

或豪强民企

、

或典当放

贷

、

或传销团伙

，

改弦易辙

，

争做飞猪

；

间有鱼目混珠者

，

自傍名门

，

以抬身

价

。

一时间

，

十亿融资

、

百亿估值

，

千亿

成交

……

繁花似烟火

，

厥词如卫星

。

上

至央媒

，

下到椅背

，

或机场

、

或车站

、

或

路牌

，

宣传推广

，

铺天盖地

；

贩夫走卒

、

主妇白领

，

街头巷尾

，

莫不为议

；

或小

额试水

，

或刷卡套现

，

甚或抵押房产倾

囊而入者

，

不计其数

。

人皆知繁花有尽

，

烟火将停

，

然击

鼓传花

，

鼓声不止

，

狂欢难竟

。

纵高声

预警

，

间以

e

租宝

、

泛亚爆雷

，

亦称害

群个案

，

或他人瓦霜

，

非自家门雪

，

皆

麻木以应

。

戊戌

（

2018

年

）

岁中

，

有银

保监总督察郭氏

，

警言曰

：

非法集资

，

危害甚巨

，

凡收益者

，

百六需疑问

、

百

八有危殆

、

十一或覆没

，

其言如洪钟震

世

。

又逢去杠杆之策

，

裸泳者曝于浅

滩

，

钱宝网

、

唐小僧

、

联璧金融

、

投之家

……

爆雷如火烧连营

，

人皆自危

。

人尝云互金乱象

，

无甚于

P2P

者

。

设虚标

、

构自融

、

错期限

、

资金池

……

人道美酒有沫可增香

，

殊不知

P2P

已成有沫无酒空乏味

。

纵观各平

台

：

高管任职

，

全无门槛

；

信息披露

，

扑朔迷离

；

言必自称大数据

，

风控只

靠逞嘴皮

；

资金托管有亦无

，

恰似馋

猫看见鱼

；

都说自己零逾期

，

坏账实

已燃眉急

。

左史曰

：

何以至此

？

答曰

：

众生浮

躁

，

人皆焦虑

；

急急起高楼

，

匆匆宴宾

客

，

恐为时代抛弃

；

然互金所凭

，

大数

据也

；

P2P

本质

，

信息撮合也

。

以

P2P

观之

，

无有大数据

，

撮合本难为

，

然强

行为之

。

资产者

，

银行所弃也

；

负债者

，

贵于银行数倍也

。

以此之势

，

服务小

微

，

如为豆芽小菜

，

佐餐可矣

；

若以为

参天栋梁

，

必毁之

。

左史曰

：

何以解

？

答曰

：

因无法纪

，

无人担责

。

平台自省

，

与虎谋皮

；

行业

协会

，

少有自律

；

各方监管

，

皮球互踢

；

社会公众

，

蒙眼奔袭

。

当务之急

，

乃监

管归位

；

纾困平台

，

如流动有恙

，

稍以

宽息

，

若恶行欺诓

，

当有司按律

。

长远

者

，

平台回归撮合本源

，

公众须知风

险

、

收益

，

切记

、

切忌

！

（作者系证券时报记者）

【思想如虹】

如何让我们普通消费

者快捷方便喝到一口

真正的好茶， 期待如

老杜一般的茶商们，

继续研究。

为什么小米宣布薄利多销吓投资人一跳

余胜良

尽管小米产品卖得一直不贵

，

但

当雷军宣布硬件净利率不高于

5%

，

甚

至大概率不高于

3%

时

，

还是令人吃

惊

，

小米招股不理想与此关系甚大

，

投

资人估计是被吓坏了

。

尽管雷军说厚

道的人运气不会坏

，

但价格太低导致

的结果十有八九不好

。

这世上有好多事儿

，

初衷都是好

的

，

最后的结果不一定好

，

就跟薄利多

销这件事儿一样

，

理论上成立

，

实际运

行下来发现很有问题

。

我们河南餐饮在全国各地都寂寂

无闻

，

偶尔会在河南人聚集的角落地

带出现

，

不用问就是薄利多销

，

分量大

价格低

，

但是河南小吃店开成功的很

少

，

表现之一是难觅踪迹

，

表现之二是

连锁成功的少

。

生意做不好的原因有不少

，

比如

产品小众

，

口味走不出去

，

比如河南饭

只适合河南人口味

，

这很难解释为何

兰州拉面

、

西安面食能在全国流行

，

河

南饮食做不好的主要原因跟定位低有

直接关系

，

因为目标是在外打工的河

南老乡

，

定价就低

，

很难有利润进行产

品改良

、

提高环境

、

提高品位

，

最后恶

性循环导致越做越差

。

据说深圳有个

河南包子店做的包子很好吃

，

两个包

子就吃饱了

，

一个也就一块多钱

，

做着

做着就倒闭了

，

因为吃两个就吃饱了

，

客单价太低

，

租金就回不来

。

杭州小笼

包子全国流行

，

因为小笼包子要吃好

几屉才能吃饱

，

客单价就高

。

清华大学经管学院一位教市场营

销的老师

，

举了一个很简单的例子说

明为啥清华大学经管学院

EMBA

价

格要涨

，

因为其他同行都在涨

，

如果不

涨在客户心中就成了质量落后的代名

词

，

所以一定要涨到国内领先才好

。

消费者有个简单的认识

，

就是价

格越高的产品越好

，

这种看法没有什

么错误

，

比如价格高的汽车是好车

，

能

买得起豪车的是有钱人

。

价格高的衣

服是好衣服

，

价格高的楼盘是好楼盘

。

所以奢侈品价格都很高

，

不高到让大

多数人买不起怎么能叫奢侈品

。

决定价格的并不一定是成本

，

即

使是同样一个产品

，

通过不同的渠道

价格也会完全不一样

，

我曾在云南昆

明参加过一个临时凑团的本地游

，

游

客就有三种价格

，

一种是团购价

，

一种

是网络价

，

一种是宾馆价

。

最有钱的一

位选择了宾馆价

，

因为他不想为了寻

找更便宜的价格浪费时间

；

一位学生

选择了团购价

，

因为她有动力寻找最

便宜的价格

。

这种消费心理会影响很多定价

，

有钱人很简单就选择高价格的产品

，

因为他不想耗费时间

，

一般消费者会

选一个价格差不多的产品

，

然后根据

评论挑选

，

没钱的人会选最低价

。

所以不同价格

，

就区分了不同人

群

，

不同产品就像是给不同人群插上

了辨识标签

，

各有各的消费偏好

。

这

些偏好很大一部分是品牌灌输给消

费者的

。

市场推崇的商业模式是这样的

：

尽可能通过广告等方式提高品牌价

值

，

品牌商要做的是提高品牌附加值

，

通过各种广告占领消费者心智

，

在消

费者头脑中种下自家产品的种种好

处

，

目的是能将产品卖价更高

，

卖得更

多

。

价格高了可以支付广告费

，

可以支

付渠道费

，

渠道也会愿意卖自家产品

，

还能给股东留够分红

。

消费者的心理是

，

愿意买和自己

品位相当甚至高一点的产品

，

从内心

里都想提高自己的档次

，

所以愿意买

自己踮起脚尖能买得起的产品

。

薄利多销的另一面就是毛利率

低

，

这样就没有办法做广告

，

也没有办

法给渠道和股东创造太高利润

，

这也

是投资者对小米的疑虑之一

。

当然

，

小米是想通过硬件低价迅

速扩大销量

，

通过其他服务赚钱

，

雷军

考虑的不是硬件的利润

，

或者说雷军

并不想在硬件上赚太多钱

。

最终成效

如何

，

不妨拭目以待

。

（作者系证券时报记者）

填鸭

木木

北京烤鸭

，

无论如何

，

应该算得上

一道美味吧

。

北京烤鸭好吃

，

一方面是因为烤

制方法比较独特

、

讲究

，

另一方面

，

是

因为鸭子比较特别

。

这种鸭子有自己

的特别称号

，

曰

“

北京填鸭

”，

个个都是

人工

“

填

”

大的

：

到了饭点

，

饲养员拎住

鸭脖子

，

先迫使鸭子很无奈地张大了

嘴

，

再稳准狠地把喂食器喷嘴儿塞进

鸭嘴里

，

一踩机关

，

特制饲料喷涌而

出

，

瞬间填满鸭肚皮

，

然后顺手扔到一

边

，

再抓下一只

……

如此

“

填

”

喂

，

每天

要搞好几次

，

定时定量

，

规律得很

。

据说

，

被如此强制喂食之后的鸭

子

，

个个都撑得动不了

，

只能乖乖地蹲

着

“

憋膘

”；

用不了多长时间

，

一只标准

的

“

北京填鸭

”

就毫无悬念地按照规范

长成了

。

如此养成的鸭子

，

被厨师一番

伺弄

、

炙烤之后

，

端上餐桌

，

香喷喷的

。

不过

，

即使再美味

，

也不能吃得太

多

，

如果有事没事就跑去吃一只

，

像被

人填的鸭

，

相信美味很快就变得不美

了

。

吃烤鸭如此

，

吃饺子

、

吃包子

，

甚至

吃

“

佛跳墙

”

什么的

，

也一样

。

这一方面决定于事物本身的规

律

，

总吃一样东西

，

或者几样东西

，

能

获得的营养物质

，

肯定就很难均衡

，

进

而影响身体

、

精神的健康

。

另一方面

，

人的感性认知的特质

，

也要求不能总

是这样没完没了地重复着吃同一种东

西

，

哪怕稍微变换一下形式呢

，

也是一

定要变的

。

因为人都比较贪

，

吃饱了之

后

，

就会要求吃好

，

吃好了之后

，

马上

就要求花样儿多

，

花样儿多了呢

，

接踵

而至的

，

肯定就是味道要好

、

样貌要清

新

，

甚至对餐具也会有要求了

。

所以说

，

厨师很累

；

非但餐馆里的

厨师很累

，

别的什么地方的

“

厨师

”，

也

一样

，

因为道理相通

。

上古时候

，

好厨师

一般都有机会兼职当大官

，

古人偏爱如

此操作

，

看来

，

还是很有些道理的

。

不过

，

虽然食客难伺候

，

厨师很

累

，

而且即使累也得想方设法把食客

伺候好

，

但

“

北京填鸭

”

显然就无福享

受如此待遇

，

因为它们的感受

，

根本无

所谓

。

一天好几顿

，

喂的都是一样的东

西

，

别管想吃不想吃

，

难受不难受

，

都

被人捏了脖子把饲料强灌进肚子里

去

，

想想都要让人难受得很

，

难受得厉

害了

，

大约就会感叹一句

“

阿弥陀佛

”，

亏了没投胎错投到鸭蛋里

！

想必

，

如此被人强灌什么东西

，

即

使灌的都是龙肝凤髓呢

，

营养高得不

得了

，

大约也不能算是一件让人愉快

的事

。

人这种动物

，

从来就有这种毛

病

，

即心情不愉快了

，

总归就要反弹一

下

，

搞点儿什么事情做

，

目的也无非这

样几个

：

或者使自己变得愉快起来

，

或

者

，

虽然自己还是不能愉快起来

，

但也

要反制对手一下

，

或使其不能得逞

，

或

使其也同样不愉快起来

，

这才算完

。

前几天

，

有教育工作者发表了美

国教育考察心得

，

通过一番对比

，

很认

真地检讨了一下中国

“

填鸭式

”

的教

育

。

详细内容无须赘述

，

最后的结论还

是挺能说明问题

，

即无论是

“

好

”

学校

，

还是

“

差

”

学校

，

美国的校内教学有一

个共同点

，

都是很不注重

“

落实

”，

没有

反复

、

枯燥

、

让学生抓狂而又偏偏见效

快

、

很能出成绩的练习

，

教学难度也比

同等级的中国学校简单得多

，

于是

，

美

国的学生普遍保持了学习的兴趣

。

这

是让中国教育者最吃惊的地方

。

这个考察心得

，

总结得确实挺到

位

。

整天被人拎着脖子往里灌

“

流食

”，

而且一灌就是十多年

，

也难怪许多学

生再也没了学习的兴趣

。

其实

，

又何止

是学生学习呢

，

别管干什么

，

总被人当

“

填鸭

”

对待

，

估计没人心里能舒服

；

不

舒服又没摆脱的好办法

，

就只能忍着

，

但总这么忍啊忍

，

迟早得忍出毛病来

。

不过

，

让人比较悲观的是

，

虽然许

许多多的人都知道

“

填人

”

或

“

被人填

”

不好

，

但已经形成路径依赖

，

想改变

，

实在不易

，

因为连一个促成改变的切

入口都没有

。

正如

“

北京填鸭

”，

它又有

什么办法改变被人填喂的命运

？

真的

要改变

，

大约非得等到没人吃

“

北京烤

鸭

”

的那一天不可

。

这就有点儿难

，

虽

然每人一年也吃不上一次半次的

，

但

架不住中国人多

，

轮了一圈儿又一圈

儿

，

总是有人吃

。

也真是没办法

。

（作者系证券时报记者）

【缘木求鱼】

虽然许许多多的人都

知道“填人” 或“被

人填” 不好，但已经

形成路径依赖， 想改

变，实在不易。


