
资策略其实很 简单，概括起来就是‘ 守株

待兔’四 个字。适合投资的股票就像一只

兔子，等到股价大跌的时候，这只兔子就

会自己落下来，同时，投资者要找到合适

的一棵树，准备好弹药和枪来逮兔子。”

刘建位举例说，巴菲特从 1956年开

始独立管理投资，到 1966年，10 年间赚了

11.5倍，而同期大盘只涨了 1.22倍。但从

1966年开始，美国股市迎来了大牛市，这

时候巴菲特感到迷惘，他发现被低估的股

票找不到了，于是在1969年，巴菲特决定

将他的基金清盘，把属于股东的钱还给

股东，自己赚的钱基本上全部变成现金。

谁知此后 3年间，大盘继续大涨了40% 。

但在这 3年间，巴菲特牢牢地拿着自己的

钱，耐心等到“兔子”撞上来。到了 1973

年，美股开始连续下跌，到 1974 年，美股

大盘累计下跌了 40% 。市盈率从 50倍跌

回到 10倍左右，这时巴菲特出手了，可想

而知，他买入的都是价值低估的股票。

在 20 世纪 80年代中期和 90 年代末

的两次大牛市中，巴菲特都在市场极度亢

奋时忍住没出手，而在 1987年股灾爆发

后以 及 2000 年网络股泡沫破 灭后 大举

买入股票，结果可想而知，每一次 大熊市

中的抄底，都为巴菲特带来了数十倍的高

额回 报。刘建位指出，没人能给出眼下的

大熊市终结的准确时间点，但 这一轮 大

熊市的最后一跌似乎已经不远了，投资者

要做的就 是坚持，坚持，再坚持 ；等待，

等待，再等待，等到市场人 气最低迷的时

刻，入场抄底。

第三招：坚持到底，拒绝割肉

在股市赚钱的关键，是不要被吓跑。

这一点怎样强调都不会过分。不论你使

用什么方法选股或挑 选基金，最终成功

与否取决于一种能力，即不理睬环境的

压 力而坚持到投资成功的能力 ；决 定投

资者命运的不是头脑 而是耐力。——彼

得 · 林奇

不过对于大部分普通投资者来说，

要对市场的变化 具有极其敏锐的嗅觉并

成功在最低点入场是一件极其困难的事

情。更多的人会选择在底部区域或接近

底部区域时入场。

但在股市低迷期，市场具有成交量

较小、投资者投 资意愿较低、市场题材

和热点零星分散、有潜力的股票受主力

青睐开始回 升、无 潜力的股票仍进一步

向价值回 归等特点，因此在股市低迷期

很 难通过短线交易赚取差价。这时就需

要转换投资思路，对于那些习惯做短 线

的投资者，可以暂停短线交易，转而持有

那些有潜力的绩优股。

而对于那些在之前的大跌中深度套

牢的投资者，万万不可因为市场持续低迷

就对未来失去信心，在市场最低迷的时

候割肉。就像雪莱说的 ：“ 冬天 来了，春

天还会远吗？”这一阶段 是最考验投资

者耐心 和毅力的阶段，真正 有眼光的投

资者绝不会轻易为市场悲观情绪所干扰。

正如著名的温莎基金管理人 约翰 · 聂夫

所言：“除非基本面恶化 或者价格接近我

们的预期，否则无论股价如何变化，我们

都不介意持有三四 个月或者五个月。”

对广大中小投资者而言，一方面要认

识到低迷期在持续时间、跌幅及个股 方

面蕴含的风险。另一方面，低迷期作为大

循环周期中的最后阶段，其中蕴藏的机

会也是不言而喻的。投资者既要有认 清

大势、精选个股之智，又要有适时介入、

逢低吸纳之勇，智勇双全才有可能在未来

的股市博弈中成为大赢家。

换个角度看，低 迷期也是换股的好

时机。由于股票的基本面会随着时间的

流逝而不断变化，在漫长的熊市中，过去

的绩优 股可能会走下坡路，而 当年的垃

圾股也可能会有重新飞天的潜力。这时，

仔细分析一下自己所持有的股票，看看它

的基本面是否发生了改 变，市场上是否有

基本面比它更好，但估值更低的好股票可

以替换呢？如果有的话，不妨在股价低位

及时进行换 股调整，为下一轮的牛市做

好充足的准备。

第四招：自我充实， 提高水平

不进行研 究的投资，就像打扑克从

不看牌一样，必然失败！——彼得 · 林奇

人一生中最重要、最关键的投资不是

股票、房产，也不是基金、黄金，而是你

自己！在投资低迷期，投资者不妨关掉股

票软件，适当远离市场，让自己能有更从

容、更淡定的投资心态，并且 在这样的

心态下，多学习一些投资知识，尤其是之

前因为种种原因而没能系统 学习的投资

理论。一边给自己充电，一边反思自己过

往的投资理念和投资方式有什么缺点？

哪里还需要改进？哪 些优点应该继续坚

持下去？慢慢梳理后，便会逐渐形成一套

自己的投资理念。只有这样，才能在不断

变化的市场中立于不败之 地。反之，靠着

运气赚到的钱，最终都将还给市场。正如

“股王”威廉 · 欧 奈尔说的 ：“永远不要

懵懵懂懂地随意买股票，而要在投资前

扎扎实实地做好功课，如 此投资才能成

功！”归根到底，投资是一门大学问，成

功的投资既 需要良好的心 态，也需要扎

实的专业知 识。因此 在投资低 迷期，不

妨让我们静心潜伏下来，做好各种准备

工作，等到春天的来临。

（摘自《 理财周刊》）

财富文摘

一个杯子到底能卖多少钱？

刘长德

第 1 种卖法 ：卖产品本身的使用价

值，只能卖 3元 / 个。一个市价 3 元的杯

子，如 果将它仅仅 当一只普通的杯子，放

在普通的商店，用普通的销售方法，就

只 能卖 3元钱，还可能遭遇邻家小店的

降价威胁，这就 是没有价值创新的悲惨

结局。

第2种卖法 ：卖产品的文化价值，

可以卖 5元 /个。如 果将它设计成今年最

流行款式的杯子，可以 卖5元钱。隔壁小

店降价招客的招数估 计也使 不上了，因

为这个杯子有文化，冲着这文化，消费者

是愿意多掏钱的，这就 是产品的文化 价

值创新。

第3种卖法 ：卖产品的品牌价值，
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就能卖 7元 /个。如果将它贴上著名品牌

的标签，它就能卖 7元钱。隔壁店 3元 /

个叫得再响也没用，因为这个杯子是有

品牌的东西，几乎所有人都愿意为品 牌付

钱，这就是产品的品牌价值创新。

第 4种卖法 ：卖产品的组合价值，

能卖 15元 / 个。如 果将三个杯子全部做

成卡通造型，组合成一个套装杯用温馨、

精美的家庭包装，一只叫父爱杯，一只叫

母爱杯，一只叫童心 杯，卖 50 元一组 没

问题。这就是产品组合的价值创新。

第5种卖法：卖产品的延伸功能价

值，能卖到 80元 /个。如 果你猛然发现

这只 杯子是磁性 材料做的，而且能挖掘

出它的磁疗、保健功能，卖80元 /个也没

问题。这就是产品的延伸价值创新。

第6种卖法 ：卖产品的细分市场价

值，卖 188元 / 对也有可能。如果将那个

具有磁 疗保健功能的杯子印上十二 生肖，

并且准备好时尚的情侣 套装礼盒，取名

“成双成对”或““天长地久”

，针对过生日的

情侣，卖个188元 /对，则会让为给对方买

何种生日礼物而伤透脑筋的年轻人眼前一

亮。这就是产品的细分市场价值创新。

第 7种卖法：卖产品的包装价值，

288元 / 对卖得可能更火。如果把具有保

健功能的情侣生肖套装做 成三种包装 ：

一种是实惠装，188元 / 对；第二 种是精

美装，卖238元 /对；第三 种是 豪华装，

卖288元 /对。则最后卖得最火的可能反

而是288元 /对的豪华装。这就是产品的

包装价值创新。

第 8种卖法 ：卖产品的纪念价值，

可卖2 000 元以上。如 果这个杯子被某

位名人喝过水，或者被带到了太空去使

用过，则至少能卖 2 000 元 /个。这就是

产品的纪念价值创新。

消费者购买产品时，除了产品 本身的

使 用价值外，往往 更多的是购买一种感

觉、文化、期望、圈子、尊重、理解、地位

等象征性的意义。

（摘自《 世界营销评论》）

财富文摘

管理的三重境界

董栗序

首先是铺路搭桥。

管理者的工作任 务是制定决策、分

配资源、组织执行、协调控制，在管理的

几项职能中，最重要的是计划和组织，即

建立和完善系统 ，包括设 定目标、制定

政 策制度计划、明确分工、整体协调，组

织和带领大家完成团队目标。

因此，设定目标、建立流程制度、协

调外围良好的关系、资源支持、辅导培育

下属是管理者的重要 任 务。让员工能按

照畅通的路，完成自己的目标任务，各岗

位员工 彼此 分工协作，最后结合完成组

织目标。

其次是“看人下菜”。

下属当中，由于年龄、性 格、阅历、

背景不同，致使我们在辅导下属、激励下

属、领导下属及与下属的沟通方式上存在

着差异。“一把钥匙只能开一把 锁”，每

个下属的素质高低 不同，反应快慢程度不

同，这就要求辅导下属时用的方法也有所

不同。下属每个人需求不同，有的需要钱，

有的需要学东西，有的需要得到别人的认

可，有的需要自己有个独立施展才华的舞

台、能体现自己的价值，这就需要激励 方

式有所不同。领导风格分为命令式、教练

式、支持式、授权式，下属按照能力、意

愿高低也分为四 种 ：即高能力低意愿（用

支持式）、高意愿低能力（用教练式）、低

意愿低能力（用命令式）、高意愿高能力（用

授权 式），应根据不同情形、不同阶段、

不同场合用不同的领导方式和风格来实现

团队目标。沟通风格也是如 此，根据人的

性格外向与内向，以 人为中心 还是以 事为

中心，以目标为导向还是以人际关系，分

为支配型、分析型、表现型、和蔼型，有

针对性地进行沟通，才能使沟通效果最

快最好。

最后是无为而治。

管理的最高境界是无 为而治，不用

管理。要让下属自动自发，其前提有三个：

一是 完善的流程、管理体系。以 目

标管理、绩效考核 为导向的管理系统的

建立，使每个人都能明确自己的岗位职责

和目标，按照企业制定的流程规范化、标

准化 运作，以 业绩结果为导向，优胜劣

汰，适者生存。二是良好的企业文化的建

构与实施。企业有自己的经营理念、价值

观、精神，有自己的信仰体系，并通过有

形、无形的组织活动灌输到员工的思想、

行为中，规范员工行为，营造整个企业积

极向上、乐观、欢快的氛围。三是有高、

中、基层强有力的领导团队。每个层面的

领导者都能以 身作则，影响和激励 下属，

为下属塑造一个美好的梦想和愿景，使下

属有奔头、有追求，人企合一，共同实现

企业目标。

当员工 融进企业，企业融进市场时，

会变成一个整体，成为市场中的一分子，

共起伏、共呼吸、共命运，员工、企业、

市场客户相存相依，浑然一体，彼此目标

都能实现、满足，平衡、和谐、持续经营，

这就是管理追求的至高境界。

（摘自中国管理传播网）
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