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“娶” 还是“嫁” ，不是背景说了算

罗峰

这两天， 我在一个钢铁大省采访，

听该省最大的国有钢铁公司人士说， 公

司想 “娶” 省内最大的民营钢铁企业，

可人家不 “嫁”。

今年， 这家钢铁国企正陷入亏损， 那

家民企则勉强盈利， 并购案已运作数年。

据说， 并购案在省政府的强力推动下都没

能成功的原因， 是钢铁国企因持续亏损巨

大而失去了强行并购的底气， 想 “强娶”

这家民企， 遭遇钢铁民企明显持续抵制，

最终这桩 “婚事” 偃旗息鼓。

这家钢铁国企的公告解释亏损原因

说，

2012

年宏观经济形势和国内钢铁

形势异常严峻， 经济增速逐季回落， 消

费市场增长放缓， 钢材产能过大， 钢材

市场供大于求的矛盾愈加突出， 钢材价

格大幅下跌， 且降价幅度高于上游原燃

料价格的下跌幅度， 国内钢铁企业呈现

出行业性亏损的惨淡景象。 曾经的 “高

富帅” 开始走了下坡路。

不过， 它没有 “强娶” 的那家民

企， 在同样惨淡的行业环境下、 相近的

地域里， 是勉强盈利的。 个中原因， 钢

铁国企的人士不便解释， 同城的上市公

司高管和我聊天时则一语道破： 该国企

效率低下， 同样的工作， 民营企业一个

人干的活， 在那家国企两人干。 而且损

公肥私的事情在很多部门都是常见现

象， 利润率怎么能上去？

并购悄然停止的另一个重要原

因， 是之前已进行多次并购， 现在看

效果并不明显。 该钢铁国企之前已经

并购了两家钢铁公司， 组成了非常庞

大的钢铁巨头———这是国家和地方政

府一直鼓励的产业整合方向。 按理钢

铁这种资源密集型、 劳动力密集型行

业， 整合后在规模效应下应该获得更

好的毛利率， 而不是跑输同行。 也

许， 错的不是行业整合大方向， 而是

谁娶谁的问题。

知道内情的人士说， 并购两个钢

铁公司后， 三个公司在一块牌子下，

但依然有三套班子搞三个公司的经

营， 并购后几年没有改善公司内部业

务简单拼凑的问题。 看起来该省钢铁

产业集中度提高了， 有利于淘汰落后

产能、 提高业务协作效能等， 事实

上， 作为国企， 并购后在人事调整、

职工安置、 体制障碍等问题上遇到很

多现实问题。

之前政府推动省内最大钢铁国企

并购省内最大钢铁民企时， 前者亏

损， 后者盈利十多亿元。 当时业界就

提出， 如要并购重组， 也应该是盈利

情况好的企业收购亏损企业， 而不是

让经营不善的企业去收购经营良好的

企业。 现在这种质疑依然很有道理， 该

钢铁国企并购两家大公司后的业绩表现

也显示了， 亏损大企业并购后， 依然是

亏损大企业， 未被成功并购的对象则依

然盈利。

近几年来中央和各省陆续出台的产

业振兴计划， 行政资源都前所未有地向

“并购重组” 倾斜。 这些 “并购重组”

可淘汰落后产能、 提高产业集中度， 也

是 “做大做强” 的好路径， 每次重组计

划一出， 也总引发资本市场的良好预

期、 股价短期快速上涨， 之后走势则视

重组进展而定。 通过行政力量来撮合企

业， 早就有个词来形容———拉郎配。 看

这几年的传统产业并购， 多由国企主

导， 主要原因并非经营优势， 更多原因

是掌握行政资源。

如果并购不能提高企业效率、 整合

资源、 节约成本， 不能最终体现在效益

上， 这种重组题材， 咱还是小心为好。

到底应该是谁娶谁嫁， 这个是不是也应

该好好斟酌？
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理财产品代销乱象丛生

你中招没？

吴昊

前几天， 记者路过某银行门

口，收到路边发单员的一张传单，

一张轻薄的纸上密密麻麻写满各

类高端理财产品信息， 标明产品

名字、预期收益、产品投向等等产

品要素， 记者惊讶于 100 万起卖

理财产品居然会这样在大街上进

行公开叫卖。

后来了解到， 此类街边传单

式销售采用广撒网的模式， 所谓

销售人员往往 0 底薪高提成，其

就职的公司多半是空壳， 一般挂

靠一些大型的销售机构， 找到客

户后为其介绍产品， 中间收取一

定的手续费， 颇有些空手套白狼

的意味。

平时身边朋友也不断受到所

谓高端理财产品投资建议的陌生

电话， 声称为国企背景或者有官

方背景企业担保， 产品收益较为

确定等等； 在一些地铁出口处和

超市门口， 也可以见到公开销售

理财产品的摊位， 一些高端理财

产品甚至达到年化 12%的收益

率； 而通过互联网公开销售信托

以及有限合伙私募产品， 标明各

类产品元素甚至承诺收益的现象

已经屡见不鲜。

相关法规规定合格投资者制

度， 即非公开募集基金只能向合

格投资者募集， 合格投资者应达

到规定的收入水平或者资产规

模， 具备一定的风险识别能力和

承担能力， 合格投资者累计不得

超过 200 人。而上述销售行为，特

别是 100 万起售的高端理财产品

显然已经涉嫌违反此项规定，同

时也涉嫌违法宣传。

事实上， 近些年来市场中

发生多项投资者受害受骗事

件。 例如华夏银行员工飞单风

波、交通银行“至尊 18 号” 理

财产品风波、国永基金涉嫌“伪

PE” 传销等等，受害者动辄损

失数十万， 并且极易造成群体性

事件。

即便代表着独立、 客观的基金

销售机构也存在诸多猫腻， 如果销

售机构与理财产品提供方的返点没

有谈拢， 往往会以风控比较严格来

拒绝，而销售费用一旦加码，风控就

不是问题， 这部分费用进入了销售

机构腰包， 投资者却不会因此得到

任何好处，反而增加风险。

国内某些发展较快的第三方销

售渠道， 主要扩张模式是通过银行

客户经理飞单， 然而一旦联系到客

户，会绕过客户经理，将给客户经理

的返点直接返给客户， 以此来诱惑

客户购买理财产品。

有时也可能是销售渠道自身对

市场的判断能力， 例如对市场过于

乐观的判断， 之后股市大跌而导致

所销售的阳光私募大量亏损。 同时

一些第三方销售渠道也存在着议价

能力不足的问题， 例如好的产品基

本上都被信托公司通过旗下子公司

或者直销分销掉， 剩下的都是质量

并不高的产品才会被代销， 其风险

也会相应大一些。

此外， 一些基金销售机构目前

并不满足于仅仅作为下游销售渠

道，开始整合产业上下游资源，然而

一旦参与到产品设计和销售中，必

然会导致“王婆卖瓜自卖自夸” 的

事情发生， 所谓的严格风控也就成

了一道弱不禁风的墙。

乱象丛生，怎么办？ 笔者认为，

一方面监管层要加强对灰色销售地

带的清理， 规范销售中介本身的销

售行为。 不过保护投资者的利益是

一项长远而艰巨的任务， 特别是在

互联网基金概念渐热之时， 如何既

能满足受众需求， 又符合合格投资

者制度，是一项值得研究的课题。另

一方面, 投资者应选择一些品牌较

好的基金销售机构， 尽量通过正规

渠道购买基金产品， 同时不妨货比

三家，寻求多途径信息源，以防止被

蒙蔽。

成功背后 谁支撑了谁？

周凯莉

我有一个朋友， 年过

30

， 精明强

干，并且依靠自己的聪明才智获得了千

万身家。 可老公还是找了小三，爱上了

一个初中没毕业的嫩模。于是朋友请了

一枚“驱除狐狸精”的符，不足三月，朋

友的丈夫果然灰头土脸回到家中，声称

“狐狸精骗了一些珠宝名包就傍了其他

人”。 朋友觉得那枚签符起了作用。

据笔者所知，类似故事在上海、广

州、深圳，更遑论香港的“上层社会”中

层出不穷，更不乏“请降头”、“捉小鬼”

之类的“封建迷信毒瘤”的残渣泛起。

普通人当然无法想象， 白日奔驰保姆

车、 手挎爱马仕的光鲜贵妇为何如此

迷恋这些虚无缥缈的物什？ 因为你没

有看到她们散了头发， 睫毛膏被泪水

冲糊， 倒在按摩浴缸里撕心裂肺大哭

的惨状。

这些故事或许能帮助我们诠释近期

关于“气功大师”王林的新闻。 这位被誉

为“中华奇人”，在萍乡人尽皆知的首富

级人物，先前应该属于“闷声发大财”的

类型，前不久因马云、李连杰、赵薇等人

与其的合影而在微博爆红。 有媒体报道

说，王林不仅与一些明星大腕私交甚笃，

更是游走于江西官场上的 “大师级”人

物，全国与其“合影”过的副省级以上高

官人数之多更是令人吃惊。 更有一些高

官因王林的“气功、施法”而成为他的挚

友， 比如去年刚刚落马的江西省政协前

副主席、省委统战部前部长宋晨光。

这不得不让我们想起几年前那位亦

曾风靡一时的李一道长。 高中学历的李

一，因大谈养生、国学，号称拥有弟子

3

万，且身怀“驾驭

220

伏电”的绝技，从而

成为了不少名人和权贵的挚友，其中不乏

张纪中、王菲夫妇等。其后，李一更是利用

政商人脉，搞起了食疗、养生、文化等一条

龙产业。 当然，比起正在隐遁舆论锋芒的

王林，李一不太幸运，“打假专家”方舟子

奋起揭露其利用电流断症、 治癌的特别

“医术”，而代表李一神话的水下闭气视频

亦被戳穿。 其后，李一不知所终。

也许很多人都会提出这个问题，为

什么世俗意义上的成功人士， 总会率先

陷入到“不问苍生问鬼神”的尴尬处境？

马云是这样解释的，对未知的探索、欣赏

和好奇是他的爱好，“即便是魔幻术，挑

战背后的奥秘也快乐无穷”。他还说，“人

类很容易以有限的科学知识去自以为是

地判断世界”，“过度地沉溺信仰和迷失

信仰都是迷信”。

所谓站得越高，跌下来时自然更容易

摔得血肉模糊。 一个世俗意义上的成功

者，必然得经过“一将功成万骨枯”的资本

原始积累时期， 当他躺在金碧辉煌的

Stuart Hughes

大床上，盖着工薪阶层数年

薪水才能承受的丝绒棉被，或许怀里还拥

着国际范儿的女明星，他对于过去的空虚

和未来的恐惧，早已无法通过飙车、赌马、

夜总会等渠道进行排解了。 他们需要的是

某种意义上的精神支撑，支撑他们继续像

打了鸡血一样经营自己的商业帝国或者

艰险政途，支撑他们永远对金钱、权力、美

色等欲望保持正常人的渴念。 此时，王林、

李一和各类所谓“大师”，甚至来自泰国的

“曼谷童”就有了生存的空间。

对于这些层出不穷的 “大师们”来

说，他们自认为，其存在具备千年的悠长

历史，早有汉文帝的“可怜夜半虚前席，不

问苍生问鬼神”在前，如今权贵、名人又对

此类“布法”趋之若鹜，多则获取政商资

源，少则化缘些衣物钱财，何乐而不为？

所以，成功人士和大师们的故事，故

事里有好人也有坏人， 故事里有好事也

有坏事，当然故事里多有是是非非，故事

里更多的也是悲欢离合。

（作者单位：中国上市公司舆情中心）

手游太火暴 投资值不值？

陈春雨

周二晚上， 微博上多位网友都发布

了同一个消息：掌趣科技又停牌了。

这透露出两个信息：第一，默默关注

这家公司的人不少；第二，此话的重音落

在“又”上，因为今年上半年，这家公司已

经通过 “增发

+

现金” 收购了一家游戏公

司，距证监会批复还不到半个月，新一轮

收购来势汹汹。 公司董事长已经承认，这

次停牌是在筹划收购一家手机游戏公司。

手机游戏不仅是互联网商业模式最

为清晰的产业，而且能向投资者讲述一个

充满希望的故事。

2011

年，市场销售最好

的一款手游， 一个月的信息收入大约是

300

万元，去年可以达到

1000

万元，而今

年上半年，有几款游戏的月充值收入可以

达到

2000

万元， 这样的增长是其他行业

少见的。

在这样的“激励”下，不仅是投资者，

很多上市公司都在试图进入这个 “蓝

海”， 所以能看到大唐电信拟以近

17

亿元收购广州要玩； 浙报传媒募资约

25

亿元收购杭州边锋和上海浩方；博

瑞传播收购漫游谷； 朗玛信息投资网

阳娱乐投资……对于这些已上市公司

来说，投资并购当然是个捷径，而且投

资者习惯会给成长性行业更好估值，

去年掌趣科技的净利润是

8230

万，宣

布收购后，市值突破了

100

亿元。

这应该是件让创业者热血沸腾的

事情，一夜暴富的神话随时可能发生，

据说连山西的煤老板都跃跃欲试。 而

由于行业特性， 手游市场也注定是一

个收购和兼并频发的市场。 一是创业

成本较低， 几个年轻人几台电脑便可

创业， 随时可产生多款手机游戏。 其

次，不确定性大，哪款游戏会火没有一

个固定的模式， 手机游戏在开发时又

往往带有很大的不确定性， 因为不知

道到底哪款游戏会火。 第三，周期性短，

消费者总是喜新厌旧， 手游在很大程度

上只是消磨时间的工具， 在用户黏性上

手机游戏远远不如

PC

终端，曾经火暴一

时的愤怒的小鸟、找你妹等游戏，很快会

被新的产品所取代。 正是由于这些特性，

使得每个手游企业若想要发展， 便需要

不断注入新鲜血液， 并购具有创新能力

的公司。

作为互联网爱好者， 当然看好未来

手机网游的发展， 但是有几个问题也是

必须关注的：

第一， 市场一致看好的行业就肯定能

行吗？ 虽然不能相提并论，但

5

年前，光伏

产业何尝不是未来之星， 传统产业扎堆进

入， 做饲料的通威股份、 做纺织的孚日股

份、做建材的北京利尔都一一涉足，但是结

果呢？ 渴望成功的转型变成了暂时的包袱。

第二， 好团队就一定会推出好产品

吗？游戏公司也具有周期性，一款游戏成

功并不能代表之后产品也成功。 这个月

初， 国内老牌游戏外包厂商上海灵禅游

戏“停产停工”，原因是公司出现严重困

难，已经无法维持正常经营，而在推出热

门手机游戏《你画我猜》前，美国游戏公

司

Omgpop

已经陷入即将倒闭的困境，

但凭着这款游戏咸鱼翻身。

第三， 现在的收购价格是合理还是

疯狂？从上市公司发布的信息来看，目前

对手游公司的收购溢价率普遍在

10

倍

至

15

倍之间

,

高溢价的估值已成为不争

事实。但在某种程度上，手游仍属于依靠

“模式”和资源赚钱的类型，并非浪潮之

巅上的高科技。投资人可能会说，有的游

戏产品月流水可以超过千万， 但他可能

不会告诉你， 这样的产品最多不到

20

款，

95%

手机游戏团队不赚钱，一个月能

赚到

1

到

2

万美元已经不错， 如果加上

黑卡，再与苹果三七分成，剩下的能养活

团队已经不错，竞争激烈。

软件侵权不能赖广告疏忽

汤亚平

最近，宁波市中级人民法院

审结了一起计算机软件著作权

案，媒体纷纷从“新闻” 的角度

报道了这件事，标题如《招聘要

求熟练运用 Office� 引来微软查

盗版》、《招聘广告上一句话引

来微软索赔400 多万》、《招聘信

息成盗版侵权证据》等。 这些消

息的开头还提示：很多企业在发

布招聘信息时，往往会向应聘者

提出“能熟练运用 Office 等办公

软件” 的要求，但企业最好先确

定自己使用的软件为正版，否

则，这样的广告极有可能成为对

自己不利的证据，值得公众特别

是企业引以为戒。

这倒让笔者感到困惑：软件

侵权案频发，引以为戒的到底应

该是什么？

我们先回放事件： 宁波一

家知名企业突然接到法院的传

票，在意外和后悔的同时，也对

原告究竟是如何获悉自己不当

使用了盗版软件这一情况颇感

费解。 庭审时，谜底才揭开。 原

来， 这家企业曾在某网站发布

的招聘广告上有这样一句话：

应聘者需“熟悉 Windows� 能熟

练使用 Office 办公软件” 。 微软

公司获知这一信息后， 立即查

询了购买数据库， 确认没有该

企业购买正版微软软件的记

录， 由此推断其可能使用了盗

版软件。 微软公司起诉后还向法

院提出了证据保全的申请。

不难看出，微软公司查盗版的

精明和法律意识与这家企业版权

意识的淡薄形成鲜明的对比，这才

是真正值得我们引以为戒的。 从这

个意义上说，有媒体以《微软起诉

企业软件侵权 企业免费使用软件

时代已经过去》为题进行报道更为

准确。

事实上，如果换个角度思考，

这件事也许更有意义。 宁波市中

级人民法院法官执法严明、 不分

内外， 为取得充分证据突击进行

“充电” 令人感动。 因为被告公司

的办公地分布在四个地方， 电脑

众多， 版权信息在保全时也容易

被删除， 法官还去专门学习了相

关软件知识。

经过部署， 法官突击来到被

告公司， 随机抽取了 16 台电脑，

通过提取版权信息数据、 拍照拍

摄、拷贝等方法，固定了相关侵权

证据。

与此同时，宁波市中院根据最

近陆续受理的多起计算机软件侵

权案，法院知识产权庭发出法律风

险警告：目前企业和营业场所使用

微软公司软件的比率相当高，但实

际购买正版软件者不多，存在着较

大的法律风险。 计算机软件免费使

用的时代已经一去不复返，企业必

须转变观念，树立知识产权保护意

识。 从企业的长远利益和规范化角

度看，这非常必要。

唇枪剑雨

Chen Chunyu蒺s Column


