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百忍千锻事遂全

张雅凝

丰田喜一郎的父亲丰田佐吉是日本

有名的纺织大王，也是日本大 名鼎鼎的

“发明狂”。丰田佐吉为了发 展自己的工

厂，将长子丰田喜一郎送到东京帝国大学

工学系机 械专业读书。大学毕业后，丰

田喜一郎来到父亲的丰田纺织株式会社

当了一名机师。经过 10 年磨练，他担任

了管技术的常务经理。丰田喜一郎本可

以站在巨人的肩膀上，平稳安逸地过着

富人的生活，但他却对自己有更高的要

求。他发现汽车能给人们带来极大的方

便，预感到这一新兴行业具有广阔的发

展前景，决定将其作为自己的毕生事业。

1929 年底，为了将纺织机专利卖给当时

势力强大的普拉特公司，丰田佐吉派喜

一郎前往英国，全权代表自己签订契约。

在国外，丰田喜一郎除了完成父亲嘱托

的任务以外，还花费了4 个月的时间，体

验了英国的汽车交通，走访了英、美尤

其是美国的汽车生产企业，彻底弄清了

欧美国家的汽车生产状况。这次国外之

旅给他留下了极为深刻的印象，坚定了

他发 展自己汽车事业的决心。但丰田喜

一郎创造、生产汽车的想法受到了丰田

家族其他长辈的反对。“汽车制造耗资巨

大，即使是像三井、三菱那样的大财阀，

也不敢轻易尝试。和他们比起来，丰田

只不过是个在名古屋有点名气的小财阀

罢了。”长辈们的反对，让丰田喜一郎十

分苦恼，但生产汽车这个念头已经深植

于他的心中。在丰田喜一郎老家的大 厅

中，挂着一幅从未挪动过的条幅，上书

“百忍千锻事遂全”7个大字。这句日本式

汉语的意思是 ：你坚韧不拔，千锤百炼，

就一定会成就一番事业。凝视着“百忍千

锻事遂全”的条幅，喜一郎陷入了深深

的沉思。汽车事业正是如此，只要坚持

自己的信念，勇往直前，就一定能够冲出

一条成功之路。丰田喜一郎抱定这个决

心，并决定违背家族的意愿，实现自己的

汽车制造梦想。

丰田喜一郎的目标是 ：以“福特”和

“通用”汽车为追赶目标，争取造出与这

两家公司在日本组装的汽车有同等水平

的汽车。他主张丰田的汽车一定要符合

日本的具体情况。

丰田喜一郎从制定规划、募集人才、

筹措资金、购地建厂，到设计、制造、试

验、总结、改进，直到组装 成整车，他

无不亲自参与，和设计师、工程师、技

术 工人一起拼 命干。他的部下和朋友、

从一开始就参加试制工作的工程师冈次

郎后来坦露心声说 ：“喜一郎说要干，就

一定会实行。喜一郎做开了，就一定会成

功。不管有怎样的困难，我都跟着喜一

郎，豁出性命去造出国产汽车。”到 1952

年病逝为止，丰田喜一郎带领丰田人在

制造日本国产汽车的道路上奋勇前进，

先后研制出了A型六缸直列汽车发动机、

A1型轿车、AA 型轿车、AB 型四门敞篷

旅行车。喜一郎的汽车梦，不但成就了他

自己的人生，也给日本汽车在世界上的

地位打下了坚实的第一根桩。

（摘自《投资与理财》） 

拉卡拉的未来是
“超越支付”

孙 冰

中国老百姓的金融服务需求并没有

完全被满足。有需求就一定会有市场。

于是，有人开始在银行金融服务的盲区

里寻找机会，拉卡拉便是其中之一。国内

最大的线下第三方支付公司拉卡拉支付

有限公司 （ 下称拉卡拉 ） 创始人、董事长

兼总裁孙陶然曾先后成功创办 7 家不同

领域公司，因此也被冠上了“创业教父”

的名号。但是在 2005 年，当第七次创业

的孙陶然选择做“便民金融”时，很多人

还是非常不理解。“创业其实很简单，就

是找到一个需求，做出一个满足这个需

求的产品，然后把它卖出去。”孙陶然说。

当时应世界贸易组织的要求，中国的金

融业逐步开放，孙陶然意识到，第三方

支付将是一个巨大的产业机会。

抢占手机第一屏

就在拉卡拉的便民服务终端越铺越

广、交易额接连攀升的时候，孙陶然却感

到了强烈的危机。2012 年 5月，拉卡拉推

出了拉卡拉手机刷卡器── “考拉”。这

个只有名片三分之一大小的终端，只要

插到智能手机的耳机孔上，就可以变成

一台移动服务终端，刷卡、缴费、还信用

卡都可以轻松实现。截至 2012 年 12月，

“考拉”已售出 200 万台，手机 刷卡器的

客户端安装量更是 超过了500 万。根据

易观智库近期发布的《中国第三方支付行

业发展阶段及模式研究》中对移动支付

市场的数据统计，截至 2012 年年底，“考

拉”App下载量占比最高，市场占有率达

到 83.5%。为什么要推出一款看似要自己

淘汰自己的产品呢？“如果你未来没有出

现在用户手机第一屏，就不可能成为行业

的领军企业，这也是拉卡拉推出‘考拉’，

大举进军移动支付的原因。我的目标就

是，以后人们智能手机的第一屏 App 里

就有我们。”孙陶然说。

但是和便民金融的无人竞争不同，

移动支付是一个大佬云集的血腥市场，

不仅中国移动、中国联通、中国电信三

大运营商已经磨刀霍霍，阿里巴巴的支

付宝、腾讯的财付通以及快钱等第三方

支付公司都 在 跑 马圈地。在孙陶然看

来，拉卡拉有自己的优势 ：“我们的创新

能力非常强大，我们做的每一件事情都

跟别人不一样。无论是便民金融服务终

端，还是‘考拉’，包括现在我们做收款

宝，这些几乎都是填补市场空白的产品

和服务。”孙陶然透露，目前拉卡拉的收

入主要来自于三个业务方向 ：便民金融、

POS 收单和移动支付，目前移动支付大

概占到收入的 15% 和利润的 20%，其他

两块大体相当。

跟银行更多的是合作

财富文摘
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不仅是拉卡拉，几乎所有的第三方

支付公司在成长中都会有一个与银行拉

锯的过程，因为这两者之间常常会在合

作中共赢，但也会时不常在竞争中角力。

孙陶然并不认为第三方支付公司会抢走

银行的生意 ：“我们这个行业是一个各尽

所能、按劳分配的行业。这个行业表面

是大家竞争，但其实更多的是合作。只要

用户使用银行卡做交易，我们就会有收

益，银联会有收益，银行也会有收益。”

尽管大家都会有收益，但谁多谁少的利

益格局恐怕还是要发生变化的。网点众

多是五大国有银行的独特优势之一，随

着移动支付和电子支付的普及和服务提

升，它们受到的冲击更大。而且国有银行

也比较强势，不愿看着自己的存款都转

去还了其他银行的卡账。孙陶然并不想

只纠缠于支付之中：“支付只是一种手段，

我们未来要 做到超越支付。”孙陶然认

为商业的未来就是以免费或很低廉的价

格，为人们提供一个大家都需要的基础

服务，以形成一个庞大的用户群，然后再

在这个用户群里面为其中一部分人提供

增值服务来获得赢利。“对拉卡拉来讲，

我们首先会为用户提供支付服务，比如

个人用户还信用卡、缴费、购物等，另外

会在这个基础上再提供更广泛的金融服

务，跟银行合作做一些消费贷款。”孙陶

然说，“对于企业用户也一样，我们一开

始帮你做支付，在这个基 础上，帮你做

电子商务、营销管理甚至企业信贷。如果

我只是眼睛盯着支付这一块，最后是解

决不了支付的真正需求的。”

（摘自《中国经济周刊》）

远离四大理财毒丸

张起灵

1.恶意毒丸

这类理财产品的设计运作思路是，

公司缺钱出现了财务漏洞，于是借口要

投资几个项目，设计一款股权投资类产

品（即常说的 PE），然后包装成“看似十

分正规”的固定收益类信托产品，再找

银行的工作人员销售出去。圈到的钱自

然没有用到那几个项目，而是用来填补

公司的财务窟窿。投资者看似是买了一

款可以稳赚的固定收益产品，实际上却

是把钱投给了别处。

解毒 ：越是毒的理财产品，其产品

本身的破绽越多，要么是不符合常规的

产品设计模式，产品条款矛盾重重，要

么就是低风险高收益，不符合市场的基

本规 律。同时，不论是银行员工，还是

身边的熟人，如果突然让人感觉有很大

的便宜可以占，需要马上提高警惕。

2.寻租毒丸

寻租毒丸一般都来自正规的金融机

构。一旦出了事情，至少可以有正规金融

机构做垫背，不会出现圈钱人跑路、投

资人傻眼的情况。正规金融机构对于产

品设计一般都有比较系统全面的风险控

制，在这套制度之下，一些产品自然会被

限制甚至不能面世。但制度是靠人执行

的，圈钱方如果勾结了金融机 构的某些

重要人士，制度就可能被打折执行甚至

不执行，一些问题产品也就诞生了。

解毒 ：选择正规、管理规范的金融

机构，同时注重产品条款中的责权利细

节，就算产品出了问题，也可以找金融机

构赔偿。

3.产品缺陷毒丸

哪怕是善意的、严格执行各种风险

控制制度、有明确投资标的的产品，也

会存在一种风险，那就是产品本身的设

计缺陷。银行理财产品一般 是按照“选

择投资标的── 确定投资策略── 估值

方式── 风险监测── 最终产生预期投

资收益”这一流程设计出来，然后卖给

投资者，等到产品期限结束，再把本息

付给投资人。

银行把理财产品卖出去后，在投资

期限内，产品的设计中可能不会包含主

动调整和修改产品投向等内容。在产品

投资期限内，如果发现此款产品有亏损

的可能性，但是如果在投资策略中没有

明确标明，银行可能也不会主动修改。

这就会造成在产品的存续期间，市场上

出现的新获利空间，产品无法去捕捉，

出现亏损问题，产品也无法停止或回避。

之所以现在的理财产品会出现这么多的

问题，在设计中没有把风险对冲设计进

去是 原因之一。外资行中的结构性产品

会做一些简单的对冲设计，如以本金收

益购买期权博取高收益等。但是一些复

杂的对冲手段也很少运用，而中资行的

产品中几乎很少加入风险对冲设计。

解毒 ：对于产品条款不同于常规产

品的“创新类”产品，需要多留神。如果弄

不懂这个产品，或者不能够把产品风险的

承担落实在纸面上，最好还是敬而远之。

4.旁氏毒丸

很多投资者从银行购买理财产品，

知道这个产品的收益率、是否保本，但

对于这款产品的投资标的是什么却并不

清楚。对于银行而言，几乎所有的理财

产品都属于自己的大资金池，银行通过

销售理财产品吸纳来的资金，被放到这

个资金池中。只要这个资金池维持良性

运作，理财产品就可以顺利兑付。从资

金池设计出来的许多产品，其投入和收

入并没有直接的联系，更多是银行在进

行“分配”。有了这个资金池，银行可以

很好地玩一个时间差的游戏。投资者的

钱不管是长期还是短期，总是有进有出，

但对于银行来说，就形成一个相对稳定

的长期资金。把这些资金用于长线投资，

就能获取比短线投资高得多的收益，但

银行要付出的资金成本，却很多是短线

资金的成本，价格便宜。 

这种操作的特点显而易见，方便了

银 行进行 操 作，为银 行隐藏了投资风

险，同时依靠借短用长，可以博取超额

收益。但是，一旦有一款产品出现重大

亏损，银行资金池就有撑不下去的可能

性，也就会影响到资金池中的其他所有

产品。这也就是常说的旁氏骗局。

解毒 ：太多的银行理财产品都存在
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