
标。投资者购买基金不但从 基金的分红

中获利，还应 当以 此指导自身的证券市

场投资。可以 运 用一部分资金跟踪基金

的投资品 种，并以 基金的净值 变化 作为

所投资股票的买卖参考，从 而实现投资

基金的模拟套利。

第五，基金品种之间的套利。目前，

一家基金 管理公 司旗下有多种基金产

品，这些基金品种特点不同，受市场的影

响程度也不一样。投 资者在购买一家基

金管理公 司旗下的多只 基金时，应 选择

适当时机 进行基金之 间的巧转换，从 而

实现基金之间的转换套利。如在证券市

场转暖时，购买货币市场基金的投 资者

可择机转换成股票型基金，从 而获取高

于货币市场基金的收益。

第六，政策套利。如 央行执行货币

政 策手段的变化 ，将直接 导致货币市场

基金主要投资品 种央行票据收 益发生变

化 ，从 而使货币市场基金的收 益发生变

化 ，产生套利机会。

（摘自《 中国证券报》）

财富文摘

牛和熊都能赚钱，
而猪被宰杀

丹 阳

著名的市场专家和投 资家詹姆斯·

克拉默有一句名言 ：“牛市赚钱，熊市也

赚钱，但猪到哪里都被宰杀。”克拉默非

常有意思，每当他觉得某个人过于贪婪

时，他 就 会播放一段 猪哼哼的录音。他

认 为，牛市看涨赚钱，熊市看跌赚钱，这

是很 有道理的，在这两种情况下长线短

线都是有利的做 法。只 有当持股的人像

猪一样贪婪，获得丰厚的收 益以 后仍然

不肯收手时，他 才会受到重创。许多人问

克拉默，2000 年 3 月股市在高位 运行只

维持了短短 10 天的时候，他是如 何知道

应该收手卖空的。克拉默 不甚严 肃也不

甚犀利的答案就是“我不想变成猪”。

利令智昏、贪婪之心是投资遭受重

大损失的主要因素。贪婪会让投 资者失

去理智，情绪狂热而难以 自控，贪婪的

欲望没有止境。正如 2007年一度流行的

那首网络歌曲《 死了也不卖》中唱道的：

死了也不卖，不拿到翻倍不痛快。贪婪常

深深地盘踞于我们的灵魂 和心 灵深处，

要克服它也绝非易事。但如 果能做 到，

往往会有不错的收 益。

有一位 单亲妈妈，下岗了后独自带

着孩子生活，日子过得很 艰苦，她 听说

股市里炒股能赚钱，于是她 把别人 用来

聊天打牌的时间都用在了学习股票知识

上，每天收 盘后还要 做 大量的 案 头工

作。这些都不是最主要的，最主要的是，

她不贪，她有一 句口 头禅 ：“ 要的不多，

我只要一根葱钱！”很多人对此很 不屑，

认 为她 是“一根筋”。但是她 丝毫 不为大

家的言语所改 变、动摇，依 然坚持自己的

操作思路和手法。有时即使 赶上一只股

票涨停了，她 也一定会选择在涨停板那

天卖出。结果，转天，那只曾经风云突起

的股票低开低走，一根长长的大阴棒把

头天涨的钱全部吃尽。而此时，她早已

拿着昨天赚到的“蝇头小利”买上一捆大

葱给孩子去烙肉饼了。

这“一根葱”里面可大有学问。首先，

“一根葱”不贪婪，她懂得“吃在嘴里才

是饭，装在兜里才是钱”的道理；其次，

套不着她，任 凭庄家你一狠再狠 ，我只

赚一根葱钱。试想如 果我们在操作中时

刻记住“一根葱”的理论，不赚那 么多，

只 赚“一根葱”，那么就 不会有深度被套

时的 气喘难平，也不会有割肉离场时的

黯然神伤了。

作为投资者，进入股市的主要目的

就是为了赚钱，因此每个人都希望自己

能够操作得比较 成功，赚得更多些，这

是非常正 常的心理。但是这种心 理如 果

演变成一种对于金钱贪得无 厌的追求，

则会在操作时形成严 重的心 理障碍，不

但 有可能使投 资者失去很 多获利的 机

会，还有可能导致投资者遭受巨 大的损

失。股市就像一条河，你在河边走，渴了

就喝口 水，也可以 拿瓶子装点带走。可是

你要是有一天想跳进河里把河水全喝光

了，最后只可能被淹死。

（摘自《 每天学点投资学》）

财富文摘

经济低迷期，企业如何创
新演绎““巧实力”

佚 名

“巧实力”思维一：变！号准消费者

脉搏！

经济低迷期，人们最担心 的就 是工

作不保，担心 降薪导致家庭收 入减少。

于是，手里的钱袋就会越捂越紧。消费

者心 理和行为的变化对企业 意味 着什

么？哈佛商学院高级副院长约翰

·

奎尔奇

认 为，“消费者在危机时期对价格会更敏

感，这意味着企业应该梳理产品的价值

主张、更加明确产品的核心 价值和自己

的品 牌。”于是，危机以 来不少企业特别

是电子产品 生产企业，在产品 组合中纷纷

采用新的产品 开发策略——就是在确保

产品 核心功能的基础上，将非核心功能

统 统去掉，在此基础上开发出价格最低

而性价比 又 最高的产品 ，让 消费者用最

低廉的价格获得自己心仪的实用产品。

渠道革命。对消费者需求的深度把

握，还体现在渠道的不断创新——即改

变曾经陈旧、单一的传统 渠道模 式，用

网 络 营销、专 卖店 以 及 团 购 等新兴 渠

道 来“俘获”消费者。今年以 来，创维、

T C L 等彩电厂商均建立了网络直销平台，

尝试通过电子商务扩大销售 渠道，省去

了中间环 节，网络 销售的价格比传统 家

电卖场要低 10% ～ 15% 。而对那些曾经

只做 外销的企业来说，新兴渠道更无异

于“救命稻草”。

“巧实力”思维二：变！合作共赢！

改 变单打独斗的方式，用合作共赢

的“巧实力”思维，极 大地关注战略联盟、

合作伙伴，以 及产业链 上下游的 关系和

利益，必 然能使企业在漫漫寒冬中获得

支撑。

抱团取暖。这个词在此次危机中被
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企业充分演绎。在深圳、在北京、在浙

江，由一家机构牵头，几 家企业一起 统

一申请、冠名、担保，通过券商进行 捆

绑式发行债券的集合发债模式，为不少

中小企业融资带来了福音，避免了过去单

家企业发债很难获批的情况。携手共进

的不止是中小企业，就连中国石 油和中

国石 化 这两个““巨无霸”也不甘 落后，签

订原油互供协议 ，共图国家能源安全和

市场稳定大业。

产业链整合。中国钢铁航母 宝钢股

份与产业链下游企业海尔电器、上港集

团、中国船舶相继牵手；首钢股份 与上

游企业中海发展联姻，开启 了打造富有

竞争力的战略产业链、共同应 对市场挑

战的新时代。

客服创造价值。为客户提供更好的

服务，把 他们的手握得更紧，是企业打造

“巧 实力”的另一种方式。台湾研华中国

有限公 司与经销商成立全新的控股子公

司，使经销商从 研 华的客户变为合作伙

伴，共同抵 御危机带来的冲击；研 华还

将全球客服资源进行整合，借助时差将

欧洲、亚洲、美国的服务中心分为 3 个时

段服务全球客户，使全球客户共享全天

候 24 小时客户服务，成为客服创造价值

的典范。

策略性融资。实力不强的中小企业，

通过创新的策略性 方法可获得宝贵的资

金。湖南岳阳一群“规模小、无厂房、无

固定资产”的产业集群地企业，开创“集

群式融资”新模 式，通过参与融资游戏

规 则的制定并且在游戏规 则当中全力争

取自身的利益，获得了原本 不可能得到

的银行信 贷。同样，南京百余家钢贸企

业为了获得银行 贷款，联合出资成立了

一支基金，通过“联保”加“基金担保”的

方式，使 所有企业 均获得了银行 青睐。

另外，定价权 融 资、“桥隧式”融资、双

重利用“应收账款”、“化 整为零”筹资等

新兴的融资方式，为 解决众多中小企业

的融资难题提供了借鉴和思路。

“ 巧实力”思维三 ：变！反周期起

跑！

“危”中寻“机”反 周期起 跑，不 失

为打造“巧 实力”的一种重要方式。可以

转战新市场，或者迎风出击去海外开疆

拓土，或者寻猎廉价优 质资产，借机抄

底并购，扩大市场版 图。圣象集团就以

股 权收 购的方式，与国外经销商美国地

板贸易公 司和韩国销售公 司签订并购协

议 ，获取 合作方的渠道与客户资源，使

国际化 进程全面提速。

“巧实力”思维四：变！软实力“巧”

化！

寒冬中，不少企业在无 奈中祭出了

减薪裁员的宝剑，但另一些企业却借机

通过与员工 签订在寒冬期不减薪不裁员

的合同 来搏取员工 的忠诚度。值得称道

的是阿里巴巴的老总马云非但 不给 员工

减薪，反 而要给除了副总以 外的员工加

薪；非但不裁员，反而要在 2009 年扩招

5 000名员工 ，获得了非常好的美誉度。

马云的做 法，实质就 是软实力“ 巧”

化 的一种方式，即树立有责任 感和影响

力的企业公民形 象，形成良好的社会形

象倍增效应。软实力“巧”化的方式还包

括 ：通过各种方式提升企业的品 牌影响

力；打造独具魅力的管理和领导体制，

形成可持续竞争优势；通过树立正向的

企业价值 观，积极承担 道德义务，成为

有责任感和影响力的企业公民 ；通过改

变传统的商业运作方式，让合作伙伴和

用户获得全新的运营体验，并建立起成

本最低、效率最大的竞争优势，等等。

（摘自《 经理人》）

财富文摘

不要将自己等同于一只羊

王云阳

牧羊人是羊群的灵魂，是羊群赖以

生存的希望。牧羊人 的作用是调整羊群

的去向，决 定羊群生 存。企业领导和员

工 的 关系与牧羊人和羊群的道理一样，

领导人负责公 司的发展方向，决 定员工

命运。

羊群需要牧羊人 ，羊群还需要领 头

羊。领头羊如 同企业的中层领导，中层领

导需要带领团队做 具体事情，更多的时

间要和市场结合、与团队打成一片。

如 果牧羊人放弃自己的职责，也混

入羊群变成一只羊，那 么这个羊群必 然

丧失 方向，缺乏指 引，乱做一团 ；结 果

溃不成军，一盘散沙，甚至一败涂地。企

业领导人如 果角色错位，凡 事亲历亲为，

本该员工 做的事情自己也做，则 不仅资

源严重浪费、自己累不到点子上，也会极

大地影响 员工 的积 极性、能动性 ，员工

的能量潜力将被埋 没。

强调角色，不是要 分出等级 高低贵

贱；而 是要 强调 不同 角色的职责不同，

作用不同。规 范化的企业三 级 关系一定

要明晰 ：高层负责战略 与方向，中层需

要细化 分解，基层负责具体 实施推进。

相配套的企业会议也一样：高层讨论战

略，中层制订战术，基层动员执行。关系

不明晰，抓 不住重点，不仅 分不清主次，

更重要的是没有效率；效率低，业绩差，

企业很快被拖垮。

牧羊人要把握好 方向，领头羊要带

好 羊群，羊群要服 从 指挥，配 合行动，

整齐划一。高层领导人站位要高，眼界

要阔，胸怀要广 ；中层领导人要以 身作

则，身先士卒；基层员工 要 服 从指挥，

听从 调度，团结协作；拥有这样的团队

才能“攻无 不克，战无 不胜”，置企业于

不败之地。

（摘自《 价值中国》）
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