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抵押财产的占有，将该财产作为债权的

担保。债务人不履行债务时，债权人有

权依照法律规定以该财产折价或者以拍

卖、变卖该财产的价款优先受偿。由于

抵押权是一种物的担保，其最大的特性

就是优先受偿权。因此将已经抵押的房

产进行转让会损害抵押权人的利益，为

此，《物权法》明确规定，抵押期间，抵

押人未经抵押权人同意，不得转让抵押

财产，但受让人代为清偿债务消灭抵押

权的除外。显然，如果购房者稀里糊涂

购买已被抵押的房屋，无疑是要上当受

骗的。

同样的，被法院、检察院、公 安机

关、海关等国家机关查封和扣押的房屋，

其所有权的转移不得对抗这种公权力。

如被执行人无金钱给付能力的，法院有

权裁定对被执行人的其他财产采 取查

封、扣押措施 ；被执行人或其他人擅自

处分已被查封、扣押、冻结财产的，法院

有权责令责任人限期追回财产或承担相

应的赔偿责任。因此，司法机关已保全、

查封的房屋也是不能买的。

转让条件不符的不买

比如，按照国家保障性住房的相应

规定，经济适用房属政策性住房，购房人

拥有有限产权，不满 5 年，不得直接上市

交易，确需转让的，由政府进行回购。满

5 年转让应向政府缴纳土地收益等价款，

政府可优先回购 ；购房人向政府交纳土

地收益等价款后，才可以取得完全产权。

因此，对不符合转让条件的二手房也要

当心。还有的单位在向职工出售房改房

时，在售房合同中作出了某些限定，如“未

住满五年不得转让”等，因此购买房改房

时也要注意查看原购房合同是否有此类

的特殊约定。另外，一些房改房的面积是

根据员工的行政级别、工龄等因素确定

的，在二次转让时如原产权单位认定超

标，则必须先将超标问题处理完毕才可

上市交易，购房者所购买的房屋只能是超

标已经处理的房屋。

（摘自新浪财经网）

单身群体理财有高招

梁 兴

职场菜鸟：控制购物欲，积累资金

对于刚参加工作的职场新人、单身

群体来说，收入不高，花费不小 ；存款不

多，计划不少，喜欢购物、娱乐，对理财毫

无概念，属于“月光族”。对于职场新人们

来说，积累资金才是王道。首先，应从记

账开始，学会做开支预算。每天花一分钟

时间记账。月底花 15 分钟分析各种账单，

找出不合理的开支，下月进行改进，逐渐

学会控制消费。其次，培养储蓄习惯。哪

怕刚开始储蓄的金额很少，也要进行。建

议选用“滚雪球”的方式进行储蓄，每月固

定从工资中扣除一部分资金，用于定期

储蓄，一年下来积累的 12 张存单，可连本

带息再计入下一个存款周期。最后，基金

定投攒钱。到银行办理基金定投，每月拿

出一部分余钱投资两三只成长型基金，坚

持投资、积少成多，为自己以后结婚、意

外突发等情况做好资金储备。

职场轻熟女：积极尝试，积累投资

经验

职场轻熟女，手中已经积累了一定的

投资资金，对理财也有了基本的认知，甚

至已经具备一定的投资经验。但职场情况

和感情状况多半仍处于不稳定期，因此各

种花销也在不断增加。这个阶段的“光棍”

们，应该在积累资产的同时，尝试不同投

资类型，以练手为主。可以从以下几个方

面入手 ：首先，继续以基金定投的方式做

强制储蓄。其次，可以尝试将资产的 40%

左右进行银行理财产品投资，购买一些长

期、中期的稳健型银行类理财产品。再次，

配置保险产品。在社保之外，可以购买一

些商业保险，比如可购买保费低、保额高

的定期寿险等多项保障。同时，一定不要

忘记为自己购买意外险产品。单身人士更

需加强自我保障。最后，让手头的零钱转

起来，以小积多。可以将手头暂时不用的

生活费买入货币基金，用钱时，使用信用

卡消费，需要用钱时提前一天赎回即可。

30岁剩男剩女：合理配置，投资大

升级

对于 30 来岁的剩男剩女们来说，职

场逐步稳定，但竞争也越来越激烈。房

子基本搞定，但动辄需要背负二十几年的

房贷压力不可小觑。该年龄段的投资，需

要更加注重资产配置，可以加大风险投

资的比例，同时加强保险保障。首先，学

会资产搭配，以长期投资分散风险。建

议将每月的资金重新规划，除去房贷、生

活固定开支之外，做一部分定期定额投

资，比如基金定投、黄金定投等低风险配

置，避免钱“越存越少”。其次，尝试中高

端理财。30多岁的剩男剩女们一般都有了

一定的投资经验，在重新规划理财时，其

投资结构也需要不断升级，在资产达到

一定数目之后，可以进入更高一级的投资

领域，比如尝试信托理财、起点较高的

银行理财产品等，在风险可控的前提下，

谋取更高收益。最后，除了几万元活期存

款作为应急资金，余钱还可部分投资基

金、股票等其他类型产品，这样才能分摊

风险，多重获利。

“奔四”群体：加强保障，扩大投资

圈

这个年龄段的单身群体，首先要加

强保险保障，在此基础上，尝试一些风

险性投资。首先，量入为出。“奔四”的光

棍族面临的养老压力已经渐渐呈现，为老

年生活攒钱提前准备，还是很有必要的。

而攒钱的第一步，仍然是量入为出，开源

节流。其次，配置保险产品，提高保障水

平。相信很多“奔四”光棍族会忍不住问

自己 ：我还能找到另一半吗？如果没有

人陪伴你走过后半生，那么，就要加强自

我保障了。从险种选择上来看，建议重点

配置养老保险和重疾险，此外，健康保

险、意外保险也要积极跟上，把保障做

得越全越好。可以购买一定数量的养老

险或带有分红性质的养老险。再次，尝试

风险投资。如果从年轻时就坚持关注投

资领域、尝试不同的投资品种，那么40岁
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时，多年的投资经验就可以为你带来更广

阔的投资空间。炒外汇、炒黄金等高风险

的投资不妨一试，博取高收益。最后，分

散投资。在固定资产之外也需要配置一些

抗风险类的投资品，比如黄金。还可以通

过基金定投、货币基金等渠道，灵活处理

每月的余钱。

（摘自《三湘都市报》）

纪念币值得投资吗

邹雨萌

据钱币收藏专家介绍，纪念币分为

两类，一种是有面值的，由国家统一发行，

收藏价值比较大，目前市场上常见品种有

生肖纪念币、熊猫纪念币等。另一种是没

有面值的，比如由银行或商业机构发行

的纪念金、纪念银，形状或者为金条、银

条，或者为金章。它不具备货币性质，这

种藏品价格波动与金银材料的价格涨跌

有关。专家表示，这类纪念金章、纪念银

条收藏价值不大，投资人出手需慎重。

注意品相

要注意品相，即外观质量。品相好的

纪念币与品相差的纪念币，市场价格相差

很大。以“中国人民银行成立 40 周年”纪

念币为例，品相好的价格超过 4 000 元

一枚，而品相差的即使1 000 元也很难出

手。纪念币的销售也分为一级市场和二级

市场。一级市场为中国金币总公司直销中

心，二级市场则是类似于北京马甸邮卡币

市场的纪念币市场和一些拍卖会、网上零

售店等。

从品相上说，投资者应选择没有划

痕、碰伤、擦伤的纪念币。但是对于银质

纪念币，氧化并不一定就是品相不好。专

家提示，与黄金不同，白银在自然界很难

保持原来的色泽，最终还是要氧化或者

硫化，如果银币氧化得很均匀，则可能提

高它的投资价值。

逢低买进，不追热点

一种新的流通纪念币刚刚面市，币

价必然上涨。如果不是短线高手，此时

购进，便容易套牢，甚至会透支未来好

几年的利润。散户投资者应在该纪念币

价格走稳后，充分分析该币的发行量、

题材、与上轮纪念币发行时间的距离、周

边投资环境、价值空间等因素，综合考

虑后入市。

投资首选生肖币

一套流通纪念币大全套多达 97 枚，

除开3 张纸钞，其余 94 枚都是硬币。专家

建议，收藏投资流通纪念币要遵循以下几

个原则 ：投资发行量较小的流通纪念币 ；

题材独特的流通纪念币值得投资，如世

乒赛纪念币、香港回归祖国纪念币等 ；涨

幅过大的流通纪念币不值得投资 ；经过

狂炒，现在回落的纪念币不要投资。此外，

若要投资散币，最好选择 1元面值的生肖

币或 5元面值的铜质币，因目前价格不高，

增值空间大。任何全套的收藏品都比单

枚单张的收藏价值更高，因此流通纪念币

大全套比单枚精品的收藏价值大。投资

流通纪念硬币，以裸币面额兑换或一手装

帧册购入，是理想的“原始股”收益。

不宜直接玩裸币

一枚纪念建行成立 40 周年的流通

纪念硬币，1988 年 12 月1日发行时的面

值兑换仅一元，现在全新品相的市价已

过 3 000 元。该币在市场交易中有部分因

保存不好，造成币面变黑或磨损，市场价

格大打折扣，最低的只值 100 元。专家强

调，品相恶化是硬币收藏的大敌。最简单

的散币保存方法是隔离空气法，就是将硬

币浸泡在无水酒精中，这种方法效果好，

缺点是不便于观赏。观看时要戴无污染

的细白精纺手套，一般不宜直接拿玩裸

币，凡是用裸手接触过硬币的地方，容易

腐蚀变黑。

（摘自《投资与理财》）

不让客户还价的秘诀

佚 名

不论是卖产品的三流销售，还是卖

概念的一流销售，最终都得老老实实地

回到与客户讨价还价的阶段。在此之前，

是销售拿产品的价值说事，而现在起就

是客户拿产品的价格说事了。怎么才能让

客户不斤斤计较，在价格问题上还个昏

天黑地呢？战略谈判公司的 CEO 戴特迈

尔根据多年经验总结出一个方法 ：多重

报价。

多重报价就 是给客户三 种选择方

案，而不是只有一种。如果只提供一种

方案，客户就会本能地想着还价。而如

果从低到高给出三种方案的报价，客户

的注意力便会从“我要还价”转移到“哪

种方案更合适”上。客户会开始思考，“第

三种方案价格太高，第一种提供的价值

又不够充足，还是第二种最合适”。

不 过，多重 报 价 的方 法 并非万无

一失。客户可能会要求用最低的报价买

最高报价的方案，并且诱使你分项列出

每一项的单价。千万不要这样！这样就

给了客户逐项还价的机会。另外，客户

也可能要求你把第二 种方案的价格下

调。这种情况下，你要学会交换。要么

从 方案中去掉一些对客户来说 不太重

要的项目 ；要么让 客户提供 一些对你

有用的东西作为交换，比如将你介绍给

公司的其他部门。不管怎样，谈判的原

则是 ：除非有得交换，不然不 轻易降

价。其实，降价反而会让客户不悦。如

果轻易地降 低价 格，会 让 客户觉得 你

的报价有很大的水分，减少对你的信任

与尊重。而如果采用交换的方式，你既

不会损失自己的利益，又会让客户更相

信你。在戴特迈尔看来，多重报价最大

的好处，就在于将销售与客户从对立的

两方 转 化 到同一阵营中来。当你 提供

多重选择方案时，客户感觉到自己是在

主动地 做选择，而不是 被动地与你展

开价格 拉锯战，因此谈判起来就会更

合 作。

（摘自世界经理人网）
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