
热播韩剧 《来自星星的你》 的结

局令人欣慰：都教授最终找到外星球

和地球之间的虫洞，可以经常回来探

亲了。

所谓“虫洞”，是假设的连接两

个不同宇宙时空的管道,通过它可以

实现瞬间位移或时间旅行。把这个概

念再具象化一点就更容易理解：要从

苹果上一点到对面那点,相比起绕过

半个苹果周长，虫洞就是捷径。

天文学上的虫洞还只存在于科

学家的想象中，各个领域都在寻找

自己的虫洞。从投资的眼光看来，

五花八门的企业归根结底也就分为

两种：差钱的和不差钱的，两者相

距遥远，老老实实靠经营积累抵达

彼岸，多半要累到吐血，而有个叫

做“IPO”的虫洞可以快速解决这

个问题。

不难理解，需要让渡股权来换

取资金的企业多半不宽裕，近期一

些拟上市公司的预披露尤其显出其

财务上的捉襟见肘。不少公司坦言

募资用途是补充流动资金，有的甚

至直接用于偿还贷款。比如，10 年

间 第 三 次 冲 刺 IPO 的 九 华 山 旅 游 ，

之前被否的重要原因之一是“募投

不清”，现在其诉求变得格外清晰：

发股还债。

IPO 虫洞的那端，是一个美丽新

世界。据央行日前发布的 《中国金融

稳定报告 （2014）》，“2013年上市公

司参与委托贷款明显增加，据统计，

全年上市公司涉及委托贷款的公告为

397 件，较 2012 年增长 42.8%。”这似

乎表明：越来越多的上市公司不仅实

现了财务自由，足以独善其身;而且

钱多到用不完，可以兼济天下。今年

以 来 ， 上 市 公 司 已 经 又 发 布 了 近

1200则与投资理财有关的公告。

放贷款、投理财，最初还是出

于对季节性、阶段性闲置资金的利

用 ， 但 近 年 随 着 经 济 下 行 压 力 加

大，实业经营困难增多，“钱生钱”

渐渐变成了很多上市公司的“主营

业务”。

用于放贷的资金，或来自银行

贷 款 、 发 行 债 券 ， 或 来 自 发 行 超

募、再融资，成本堪称低廉，却能

产生几乎秒杀所有实业的收益率。

目前，上市公司给非关联企业委贷

的年化利率普遍达到 20%左右，正

如央行副行长刘士余评论，“实质上

这就是在放高利贷。”

上市公司热衷玩钱，不仅抬升了

已经很高的社会融资成本，更吞噬了

所余不多的实业精神，更别提委贷和

理财多数流向了房地产、地方融资平

台和产能过剩行业等受宏观调控限制

的领域，在加剧自身风险的同时也溢

出了系统性风险。今年以来，舜天船

舶、洽洽食品、湖北宜化、波导股份

等多家上市公司曝出委贷违约事件，

并非偶然。

资金是经济发展的核心资源，资

本市场在资源配置上的高效因此无可

比拟，资本市场在资源配置上的导向

也因此至关重要。

贴着“遇上风口猪都能飞起来”

的励志标签，全球最大的猪肉制品企

业万洲国际却在赴港上市途中摔倒

了。市场人士分析，二师兄错就错在

不看风口，把募资还债、重奖高管这

套 A 股市场的融资逻辑，不合时宜地

端到了成熟市场的台面上。

按照新“国九条”提出的指导

思想，资本市场健康发展要“紧紧

围绕促进实体经济发展”。鼓励创新

创业、结构调整，促进经济社会健

康发展，是资本市场应有的取向。

而助推资金脱实向虚的“虫洞”，固

然一时方便了部分市场主体自由套

利，代价却是实体经济被蛀成千疮

百孔的“空心苹果”，对此值得保持

高度警惕。
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资本的虫洞和

实业的苹果
齐 平

心而论心而论

“ 我 们 想 达 到

的目标是，即使你

今天失恋了，也可

以给你推荐一款治

愈系的美食。如果

能达到，我们的核

心竞争力就会有很

大的飞跃。”

——豆果网创始人王宇翔舌尖上的异质

和第一季相比，《舌尖 2》 有很大
区别。第一季是日播，一周就播完了；
第二季采取了周播制，连播 8 周。播出
方式的改变，能让吃货们在更长时间里
保持兴奋，也为合作方豆果网带来了不
少益处。

早在开播之前，豆果网就已经得到
了 《舌尖 2》 全部 8 集的相关信息，包
括每一集中涉及的菜式、食材及菜谱。
这让豆果网能在第一时间提供吃货们需
要的“私家做法”，董翠华的“大盘
鸡”就是一个例子。

在王宇翔看来，与 《舌尖 2》 的合
作“激动人心”。首播当天，豆果美食
下载量即超过 100 万，安卓系统用户日
活跃数增长了 17％，苹果系统则增长
了 40％，“合作对户使用量的拉动是非
常明显的”。

但天下没有免费的午餐。作为时下
最受关注的国产纪录片，《舌尖 2》 俨
然已成为一个颇具商业价值的品牌。

“现在还不方便透露具体的金额，但肯
定是大几百万的规模，”谈到和 《舌尖
2》 的合作费用，豆果网创始人王宇翔
说。一个还在创业阶段的菜谱类互联网
公司，为什么要在与纪录片的合作中如
此大手笔投入？

除了品牌影响力、带动人气、定位
契合这些显而易见的原因之外，豆果网
之所以选择与 《舌尖 2》 合作，还在于
其内容能帮助豆果网在同质化竞争中走
得快一些。对于新用户来说，如今的几
家大的菜谱类社区网站 （也可以说是吃
货社区） 区分度并不高：不仅功能类似
——按食材和菜式搜索，展示各类流行
和功能型 （比如降血糖） 菜谱榜单，用
手机上传烹饪照片等功能都已是“题中
应有之义”，就连用户互动和使用界面
也大同小异。

在同质化的氛围中，如何增加用户
的黏性？是让王宇翔费脑筋的问题。早
期他可以利用界面的设计和手机上传照
片等功能的开发，但在竞争日趋激烈之
后，他决定要在差异化的内容上做文
章：独家使用国内一些美食达人的菜
谱；与国内老牌母婴类杂志 《父母必
读》 合作，提供营养专家的建议。“此
外，还会根据用户的喜好，专门定制一
些好的内容，‘舌尖’是一个例子”，王
宇翔说。除了使用纪录片的品牌和内
容，豆果网还组织用户自己制作“舌尖
美食”，并上传制作过程，在复刻的同
时提供私家经验，比如，家常版切糕、
飞鱼籽酱寿司之类。

内容上的差异很重要，但王宇翔认
为，这只是进化的第一步。

在投资中，并不是所有机会都值得参
与，很多时候，少取反能多得。泰德·威廉
姆斯是历史上最伟大的击球手之一。经过
对比赛过程的深入分析，泰德发现，只有击
打“最佳位置”的投球时，击球率才会更
高。因此，他将好球区分解为 77 个棒球大
小的空间，并耐心等待对手将球投至“最
佳”空间，再挥棒击打（很多篮球、足球运动
员也总结过类似的投篮与射门规律）。这
和德州扑克高手的打法有异曲同工之处：

如果牌面于己不利，就果断选择放弃；只有
获得绝对优势时，才全力出击。

作为一个棒球选手，泰德使用这一策
略有一致命缺陷：他的等待成本很高，如果
总是不见兔子不撒鹰，就会 面 临“ 三 振 出
局”的风险。

而投资者和德州扑克玩家却不会面
临这样的问题，他们不会因放弃太多机会
而被强迫离场，却会因其耐心和精准判断
得到奖励。在这种游戏规则中，玩得少，反

而能够得到更多。就像巴菲特说的，“投资
是世上最棒的交易，因为你永远不必急着
挥棒。在这里没有惩罚，只有机遇。”

有些人不能同意“完全没有惩罚”的判
断。他们天生就是乐天派，对很多事情都
有偏正面的解读：不论是“国九条颁布”还
是“大盘刚刚守住了 2000 点”，都可以解读
为“重大利好”；他们还信奉“知行合一”，如
果看到了机会而不投入其中，简直如坐针
毡。可问题是，不是每个“重大利好”都能

演化为盈利，考虑到其背后隐藏的风险，很
多机会其实是陷阱。贪多会让人迷惑并遭
受损失，如果无论遇到什么牌都押上全部
筹码，遭受挫折的几率就会大大提升。

长期来看，付出更多会得到更多，但冒
险更多则适得其反。在每一个“重大利好”
预示的高收益背后，风险往往有云泥之
别。美好的期盼不会凭空创造利润，盲目
乐观与轻敌冒进，会使自己陷入进退两难
的境地。

少则得 多则惑
吴益生

温 故
老子说，少则得，多则惑。意思是说，少取反能多得，贪多反而迷惑。乍一看，这似乎与“多劳多得”的传统观念有所冲突。但细究

一下就能发现，老子并不是反对扎实敬业，勤恳劳作，而是提醒人们，凡事都有正反两面，忽视负面效应，贪多容易嚼不烂。

5月16日，《舌尖上的中国》第二季
（以下简称 《舌尖 2》） 第 5 集刚完成首
播，片中人物董翠华提供的“大盘鸡”
做法，就出现在了豆果网和其手机应用
豆果美食上。

“前一段有本科幻小说《三体》很流
行，其实里面说的道理很简单：高维文
明之所以厉害，就是因为它进化程度更
高。在创业竞争中不断领先，就要有更
高的进化能力。”学计算机出身、有过出
版业工作经历的王宇翔，刚刚带领豆果
网在去年底完成了第三轮融资，豆果网
估值已接近10亿元。他坚持认为，从吃
货社区入手，可以撬动一个巨大的市场。
但前提是进化速度要快，与《舌尖2》的
合作，是进化中的重要一环。

菜谱类网站与应用，对接的是需要
下厨的用户。可当下的年轻人——或者
说吃货们——还会学着下厨做饭吗？他
们的吃饭问题是不是都在饭店解决了？

王宇翔不这么看。他说，这从产品
就可以看出来。和在饭店吃饭有关的产
品，除了大众点评，没几个活得好的。

吃货们会在家下厨，也有学习厨
艺、钻研菜谱的需求，而且，这种需求
和前辈们有了明显的区别。

在食材方面，更加丰富的选择制造
了更多创新空间。上一辈人受制于物资
匮乏和物流困难，下厨只能运用有限的
食材，比如北方冬天只有白菜、萝卜、
粉条、土豆，做菜的花样自然受限。而

随着线上线下渠道的发展，天南地北、
各式各样的食材更容易买到，吃货们也
更愿意尝试新花样。这从“舌尖”播出
后相关食材的网销量大增就能看出来。

“而且，人在家待的时间越短，越需要借
助下厨找寻在家的幸福感。《舌尖上的中国》
总导演陈晓卿在《舌尖2》的首映式上说，做
饭是人每天可以主动掌握幸福的 3 次机
会。我觉得说得特别有道理。”王宇翔说。

尝个新鲜与体验幸福，是推动吃货
们学习厨艺的新需求，而这种需求已经
无法通过传统方式来满足了。

过去学下厨主要靠看菜谱、看电视
和父母传授。但现在这些传统的学厨方
式都在逐渐萎缩。

2007年，眼看着菜谱书没人问津的
王宇翔，就开始思考用互联网来解决这
一问题。

他说，互联网的特点是碎片化，但
可以随时随地。用户不再需要翻书、等
着看电视节目，拿着手机，随时都可以
用碎片化的时间来学习。更重要的是，
在吃货社区中，除了有菜谱，还有用户
的互动和交流，用户和内容都是活的，
可以增加学厨的趣味性。

基于这些看法，王宇翔觉得豆果网
的定位需要从菜谱进化到食谱；不仅提
供家常菜做法，还要教吃货们做更创新
的东西，蛋糕、甜点，煲汤、自制红
酒，“只要不是药品，都能做”。

在内容上可以追求独特，在品类上
可以扩展，但在同质化的环境里，进化
最终还是要靠技术上的核心竞争力。

王宇翔说，在同类产品中，我们是
第 一 个 在 使 用 版 本 上 做 智 能 推 荐 的 。

“我们想达到的目标是，即使你今天失
恋了，也可以给你推荐一款治愈系的美
食。如果能达到，我们的核心竞争力就
会有很大的飞跃。”

所谓智能推荐，就是基于用户的性
别、年龄、所在的地区、甚至天气，为
用户推荐个性化的菜谱。

每一个用户的使用习惯，豆果网都
会有记录，并可以依此逐渐掌握用户的
偏好。“对一个母亲，我们会通过大数
据推荐更精准的儿童餐菜谱给她。南方
的夏天很热，但是某地连降暴雨，我们
就不会向雨中的用户推荐冰激凌，可能

会选择姜糖水之类的。”王宇翔说。
现在，豆果网的手机应用已经开始

了智能推荐的初步尝试：“一行一味”，
针对 12种不同职业的特点，推荐相应的
进补食谱。但这种超前的尝试必须基于
对用户口味的了解，需要不断试错，初
期肯定会影响用户体验。

王宇翔认为，这是必须付出的代
价，“智能推荐对所有大数据的产品来
说，都是很有意义的。如果不经历这个

‘猜用户想吃什么’的过程，就永远都
不可能真正脱颖而出。”

第一个吃螃蟹，需要勇敢，也需要
实力和眼光。

在完成额度分别为 1000 万元人民
币和 800 万美元的融资之后，豆果网去
年底得到了高瓴资本的第三轮融资，估
值接近 10 亿元。王宇翔说，现在豆果

网的资金储备还是很充足的，即使一分
钱不赚，过上三四年也不会倒掉。

现在，豆果网已经开始和部分生鲜
电商与厨电品牌合作。

在商业模式上，王宇翔认为将来豆
果肯定能撬动厨房经济。“厨房是一个
大家肯花钱，而且会重复购买的地方，
蕴含的市场空间足够大。关键是要有技
术带来的竞争力”。

王宇翔说，《三体》 里的高维文明
之所以厉害，就是因为它率先进化到了
更高的水平。创业的本质也是对自身进
化的考验：进化得足够快，就能走到市
场前面，否则就会被淘汰。无论是商业
模式、产品模式还是渠道模式，一定要
做超前的事情。

大家都在谈小米，也是因为当初它
的“0渠道”很超前。

从菜谱进化到食谱

终极大招靠推荐
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