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作者
!

郎咸平

东方出版社

谁都逃不掉的
金融危机

同志们
!

现在开始了
"

全球国有化
#

包括收购股

权
"

它们甚至还做了一些我

在两年前呼吁我们政府做

的事情
"

不但把银行国有

化
"

甚至直接注资
"

直接帮

助大企业
"

缺什么给什么
"

缺人给人
"

缺钱给钱
#

为什

么
$

设立防火墙
#

这一系列

做法
"

包括金融机构国有

化
"

包括收购股权
"

包括直

接注资
"

同时把这些投资银

行
"

包括摩根士丹利和高盛

全部改制为商业银行
#

因为

你要接受美国政府的援助

就必须是商业银行
"

它们为

了得到美国政府的资助
"

投

资银行也不干了
"

转成了商

业银行
#

因此
"%

纽约时报
&

的 财 经 评 论 家 诺 立 斯
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最近宣

称
"

美国正在实行
+,

世纪的

社会主义
#

全球社会主义

化
$

很有意思
#

这一招后来证明是有

用的
"

因为它止血了
"

从而

造成
,-

月中旬全球股价大

涨
#

我们还有很多人没搞清

楚状况
"

我再告诉各位
"

这

是最后一招
#

我可以明确地

告诉你
"

这是最后一招
#

如

果这一招都不灵怎么办
$

请

你告诉我
#

如果老百姓还是

不吃这一套
"

不相信政府的

信用怎么办
$

我很简单地
"

也很清楚地告诉全国老百

姓
"

没有下一招了
#

这一招

如果不管用就完了
#

各国政

府是怎么告诉银行的呢
$

兄

弟们
"

借钱给大企业做短期

融资
"

没问题
"

它们要是不

还
"

我替它们还
#

政府一出

面拍胸脯
"

银行放心了
"

保

险公司放心了
"

大家都放心

了
"

于是把钱借出去了
"

因

为有政府信用在后面做担

保
#

这就是为什么你们现在

还敢喝牛奶的缘故
"

因为有

中国政府的信用在后面做

担保
"

如果连政府信用都没

有了
"

你就不敢喝牛奶了
"

它们就全崩溃了
#

九
"

大衰退会持续多久

经过国有化之后
"

全球

股市立刻大涨
"

因为暂时止血

了
#

当然有很多朋友问我说
"

郎教授
"

你看这个冲击所造成

的经济衰退会持续多久
"

明年

会不会转好
$

我告诉你
)**

不

会
+

为什么不会好呢
$

我不需

要讲经济理论
"

我讲一个简单

的道理你就懂了
#

今天世界的金融系统

得了肺病
"

得了肺炎
#

我们

常说
,

病来如山倒
"

病去如

抽丝
-#

这个家伙得了肺炎
"

我们给它治
".---

亿美元
.

+

万亿美元的注资
"

是什么

意思呢
$

就是打大剂量的抗

生素
#

终于让这个家伙没

死
"

可是已经濒临死亡边

缘
"

现在是奄奄一息
#

目前

国际金融市场正处于奄奄

一息的状态
"

还在打抗生

素
#

你要想一下
"

等它好起

来
"

像过去一样
"

你知道要

花多少时间吗
$

病去如抽

丝
"

而且它以前虽然看起来

好像身体很好
"

其实是虚

胖
#

一个虚胖的家伙又得了

肺炎
"

打了大剂量的抗生

素
"

你可以想象
"

它要花多

少时间才能复原
#

十
"

大衰退前夕
的投资策略

在这一次金融危机中
"

全世界前五名最大损失者

是谁
$

第一名
"

资产损失率

高达
/,0"

损失
+1/

亿美元
"

是美国的
,

赌王
-"

拥有澳门

金沙集团
"

是金沙集团的赌

王
#

他的资产损失率高达

/,2"

远远超过我们的广大

股民
#

所以大家心里可以好

过一点
"

大衰退之下无人可

以幸免
#

你们猜第二名是

谁
$

控制沃尔玛的沃尔顿家

族
"

资产减少了
+,,

亿美元
#

第三名是谁
$

全世界最会炒

股的人
"

巴菲特
#

巴菲特目

前损失了
,34

亿美元
"

排名

全世界第三
"

其资产损失率

为
+52#

第四名是谷歌的创

始人
"

损失
,+,

亿美元
#

第五

名
"

也是我们很熟悉的
"

比

尔
/

盖茨
"

损失了
,+-

亿美

元
"

资产损失率高达
1-2"

这是外国人
#

再看一看我们

香港的四大天王
#

第一大天

王李嘉诚
"

损失了
,614

亿港

元
0

郭炳湘兄弟损失了
6-5

亿港元
0

李兆基损失了
163

亿港元
0

郑裕彤损失

了
415

亿港元
#
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作者
!

雾满拦江

天津科学技术出版社
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你能跟上
!"

年后的中国吗

这样的情况或许在过

去存在
"

但是现在我们要如

此解释
1

中国未来
!"

年内的海外

并购
"

将绝非是简单的收

购
!

实际上
"

中国的海外并

购
"

将是一种全新理念下的

新思维
!

只要我们在牌桌边坐

下
"

就同样可以要求重新洗

牌
!

也同样可以换牌
!

#

$

$

与邻桌换牌

之所以敢于说出这样

的豪言壮语
"

是因为我们

已经掌握了自身的劣势
"

明晰了制约中国企业发展

的因素
#

因为找到了病根
"

所以

可以对症下药
#

因为知道了手中牌型

的缺点
"

更知道邻桌的牌
"

所以才敢于找邻桌换牌
#

而

这种换牌的过程
"

正是我们

多次提及的资源整合
!

只不过
"

这一次的资源

整合有些大
"

我们换牌的手

伸得有些长而已
#

未来
!"

年中
"

中国对海

外公司的并购
"

实际上是

一场国际资源的聚焦
#

在

寻找与收购的过程中
"

我

们将会结合可以找到的一

切资源
"

利用好可以换的

每一张牌
"

让这些资源成

为中国企业走向世界贸易

的基础
"

使得我们的企业

可以在全球主要市场上参

与竞争
"

而不再只是一个

牌桌边缘的观望者
#

在
#""$

年
"

中国南京汽

车成功地完成了对英国罗孚

汽车的收购
"

自此
"

这家拥有

辉煌历史的英国老牌汽车制

造公司
"

成了南汽旗下的一

员大将
#

南汽之所以能够完成这

样的收购
"

是因为罗孚拥有

南汽最缺乏的三样法宝
1

市

场
.

品牌和技术
#

而南汽也恰

好拥有罗孚所不具备的优

势
***

劳动力
#

于是
"

正在苦于劳动力

成本不断上涨的罗孚公司
"

与南汽一拍即合
"

通过这种

合作
"

使用大量低成本劳动

力
"

生产低附加值产品的南

汽
"

可以把罗孚公司的低附

加值产品带到中国
"

在中国

生产这些产品
"

同时继续在

英国生产高附加值产品
#

这样做的好处就是降低

了成本
.

提高了效率
.

学到了

技术
#

而最大的好处
"

就是为

中国企业实实在在地赚到了

钱
!

除去南汽的成功之外
"

中国企业的国际抢购潮事实

上早已开始
"

许多精明的中

国企业家
"

已经嗅到了未来

!"

年的商业契机
#

从
#""#

年开始
"

中国的

机床产业就奋不顾身地投

入到国际抢购大潮中
"

几

乎一半的国际知名机床制

造企业
"

都成为中国企业

的囊中之物
#

而这些被收

购的公司
"

无一例外地拥

有悠久的历史
.

强大的技

术
.

知名的品牌
"

固定的客

户基础
.

良好的营销网络
"

也都无一例外地在激烈的

全球竞争中风雨飘摇
"

它

们无法实现规模化经营
"

缺乏资金去维持技术与品

牌优势
"

而这些都是中国

企业可以提供的
#

#

%

$

中西合壁的新格局

正如蒙牛集团总裁牛根

生所言
1,

国家与国家之间的

竞争
"

战争年代靠军队
"

和平

年代靠商队
#-

当奔驰
.

宝马的车轮滚

滚于天下时
"

德国崛起了
0

当

索尼
.

佳能装进每一个普通

消费者的背包时
"

日本腾飞

了
0

当可口可乐
.

肯德基摆上

人们的饭桌时
"

美国人称雄

于全世界
#

我们在由衷敬佩

这些成就时
"

也不由

自主地发出呼唤
1

我

们的企业在哪里
!

地址
!

酒泉路
!"#

号信生大

厦一楼

传真
!

$%%&'&(

网址
!
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生活小窍门

孩子不同成长期

的教育投资策略

定期积攒一定的教育

基金
"

专款专用
"

将这些资

金投入开放式基金
.

银行

受托理财等理财渠道中
"

在尽量稳妥的前提下
"

实

现保值增值
#

其次
"

考虑为

女儿积攒一定的创业基

金
#

如果将来女儿毕业后

需要自己创业
"

这笔资金

会派上大的用场
#

另外
"

为

女儿购买适当的健康保

险
#

这样
"

孩子受教育期间

的重大疾病
.

住院医疗费

等均有了保障
#

不要拒绝中医治疗

其实很多中药的效果

并不比西药慢
"

副作用相对

来说还要比西药小
#

除了药

物
"

中医的刮痧
.

拔罐等方

法花费少
"

效果也不错
"

针

对不同的病症
"

中医治疗也

是值得考虑的方法
#

医保后看病省
钱妙招

如果估计账户段和自

负段的钱肯定不够一年之

用的话
"

那么在年初要把

账户段
'

即卡上的钱
(

尽量

花在自行去药房买药上
#

在目前指定的一批药房

中
"

不用掏现钱
"

更不必挂

号和交诊疗费
.

挂号费
"

而

且不受数量限制
#

到医院

开同样数量的药是受医保

限定的
"

一次开药不超过
!

周或
!

月的用药量
#

这样便

可省下不少诊疗费和挂号

费
#

对一些
,

老慢支
-

特别

适用此法
#

同时可少量购

买药房的感冒药
.

解痛药
.

抗过敏药备用
#

此外即使

使用同样的药
"

药房中常

有较便宜的简装规格可供

挑选
"

实际售价比医院里

要低
#

如果已经进入共负段

的话
"

那么即使在大医院里

开的药
"

也不要在大医院

取
"

只要药费超过
%"

元
"

就

可回地段医院取
#

这是因为

在三级大医院花共负段的

医药费时
"

本人要付
#"&

的

现金
0

在一级地段医院只需

付
!"&"

加上挂号费和诊疗

费
"

凡超过
%"

元的药就可省

钱了
#

在账户段和自负段不

存在这种差价
"

还请分清
#

学生择校不划算

家长费尽心机
"

总算把

孩子送进了好学校
"

可是还

有一笔无形的账却没来得

及算
#

!

前排学生太靠近黑

板
"

严重影响孩子视力
#

!

老师没有精力顾及到

每一个孩子
"

低年级有的学

生连写字姿势都没有学好
#

!'(

分钟的课堂里
"

一

般只有
#"

多个孩子能有发言

机会
"

其他孩子的主动性
.

积

极性往往得不到发挥
#

!

下课时间
"

有限的教

室里挤满了超编的学生
"

往

往带来安全的隐患
"

比如被

桌子
.

椅子绊倒等
#

!

班班超员
"

学校不堪

重负
"

学生喝水
.

上厕所都

得排队
#

治疗伤痕

用少量白糖揉擦皮肤

肿包或擦伤处
"

可以使红肿

加速消失
"

并且不留

伤痕
#

北京理工大学出版社
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蔡民显然知道霍力的

最后一句话是冲着自己来

的
"

心里斗争了几个回合要

不要当众反驳霍力
"

最后心

一横
"

终于拉下了脸说
1,

我

不同意
!-

霍力被蔡民突如其来

的问话有点儿搞蒙了
"

一时

找不到关键
#

,

那你觉得做大客户和

小客户的技巧有什么不同

呢
$

大客户不会只在意你对

他投其所好
"

替他跑跑腿

吧
$-

,

首先
"

我想纠正你的

一个错误
#-

霍力说
",

大客

户销售和大额销售是两个

不同的概念
#

你做的波音公

司虽然是大客户
"

但是你销

售的只是一台十几万的机

器
"

属于小额销售
#

所以
"

大

客户销售并不等于大额销

售
#

你的问题是否应该变成

大额销售和小额销售有什

么不同呢
$-

霍力笑了笑说
1,

大额

销售与小额销售也叫大销

售和小销售
#

大销售针对是

客户的大额采购
"

往往金额

大
.

风险高
"

参与决策的人

多
.

周期长
0

而小销售则与

此相反
"

客户采购的金额

小
.

风险小
"

往往是
)*+,-

和

采购者一对一沟通就可搞

定
"

周期也短
#-

,

所以
"

我们可以称大

销售叫战略式销售
"

称小销

售叫交易式销售
#

两种销售

的成功要素是不同的
"

交易

式销售主要赢在性价比
"

而

战略式销售主要赢在供应

商要具备综合能力
"

能帮助

客户在业务和个人发展都

成功的
#-

,

我明白了
"

那小钱和

蔡民刚才的两个
.*-,

属于哪

种销售呢
$-

李毅先问
#

,

你反应可真快
#

嗯

22

这是一个很好的问

题
+-

霍力看李毅先很积极
"

想了想说
",

其实
"

还有一种

销售方式是介于大销售和

小销售之间的
+-

,

那就
3

中销售
422-

武智插嘴
+

,

呵呵
"

不是
+

它叫顾问

式销售
+

你可以把大销售和

小销售想象成两个极端
"

大

多数的销售是介于两个极

端中间的某个点
"

或许偏

左
"

或许偏右
"

他们都是顾

问式销售
+-

霍力说着
"

在白

板上画了一条线段
"

把线段

的两头分别标上了交易式
.

战略式
"

又把顾问式标在了

线段中间
+

,

顾问式销售的成功

要点在于站在客户的立场

上
"

针对客户的问题
"

做出

恰当的解决方案
"

而且你

的方案一定比客户所想的

要好
+

在复杂的采购中
"

客

户的知识和经历少
"

自己

往往不能做出正确判断
"

所以
"

很需要专家和顾问

的帮助
")*+,-

就可以扮演这

个角色
+-

霍力看了看大

家
+

,

销售可以分为
3

无
.

有
.

无
4

三个层次
+

第一个

3

无
4

是指我们心中没有客

户
"

只有我们的产品和价

格
"

所以
"

我们争得是性价

比
+

第二个
3

有
4

是指我们心

中有客户了
"

开始考虑帮客

户解决问题了
"

所以
"

我们

争的是看谁的方案对客户

更好
+

那第三
3

无
4

是什么

呢
$-

,

那不会是心里既没客

户
"

又没产品
"

索性不做销

售
"

无为而治吧
$-

武智的话

引来一片笑声
+

,

当然不是
+

第三个

3

无
4

是指我们的心中没有

任何产品和方案
"

完全是

开放的
+

而我们的客户的

心中对我们完全没有顾

虑
"

对我们也是开放的
+

双

方在这种境界中完成融

合
"

共同应对挑战
"

最终使

客户和我们都赢
"

也就是

3

不销而销
4+-

交流会刚结束
"

霍力正

往办公室走
+

听见身后有人

叫他
"

回头一看
"

是于春颖
+

,

霍力
"

你不是说你是

我的
3

大哥
4"

会和我一起

跑客户吗
$

我遇到了一个

客户
"

特别难搞定
"

你能

帮我一起去见见

他们吗
$-
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