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做土豪的女婿，你行吗？

朱离

近日， 某调查报告风靡微博、 微信

等社会化媒体。 报告以知音体口吻， 历

数至今单身的富二代女郎， 如中国前首

富宗庆后之女宗馥莉等。 报告结论提

出， 富二代女郎难嫁， 是因其本身的优

秀及各种复杂因素交织而成。

事实真是如此？ 前不久， 我参加校

友聚会， 年轻的
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后男校友纷纷打趣，

迎难而上， 纷纷要求介绍白富美 “包

养”， 由此受欢迎指数来看， 富二代女

郎难嫁， 并不是没人敢娶， 而是没人娶

得起。 因为， 要做土豪的女婿， 不仅门

槛甚高， 而且是一门需要经过精确计

算、 不允许有毫厘分差的经济学。 若熟

练掌握了这一门学问， 功名富贵长在，

若有一着不慎， 亦会满盘皆输。

多年前， 在我本科毕业的某次招

聘会上， 碧桂园老板杨国强曾亲临现

场， 并提出想把二女儿杨惠妍嫁给名

校男生。 此言一出， 当场哗然， 我不

知道， 是否有人闻此言而暗下功夫，

总之几年后， 杨惠妍的确嫁给了一名

清华毕业生。 但需要注意的是， 一心

想泡富家女的屌丝男暂且不要蠢蠢欲

动。 杨惠妍和名校丈夫的组合， 事实

上是两大家族经历深思熟虑的权衡结

果。 传言， 杨惠妍的公公曾是黑龙江

省政府扶贫办公室主任， 如今也已加

入碧桂园， 负责过集团行政及慈善等

事务， 后被分派主管惠阳、 汕尾、

东莞、 惠东等项目。 杨惠妍的婆婆

也不是普通人， 现就职碧桂园凤凰

城酒店管理集团副总经理， 掌管着

碧桂园旗下上百亿的酒店资产。

也就是说， 杨家这位名校出身的

“土豪女婿” 家族如今已掌控碧桂园

除了上市公司以外的相当一部分产

业。 女富豪杨惠妍和她的名校丈夫，

俨然在门第、 学历、 财富、 能力、 外

貌等婚配因素上实现了合理配置， 并

誓将家族产业进行到底。

当然， 并非所有的土豪老板赞

成这一类家族式管理， 例如王石、 许

家印等皆极力排斥公司中的裙带关

系。 而杨国强不仅退居二线， 任由其

女婿的家族势力坐大， 还欢迎杨氏家

族的年轻人、 创业高管的子女任职碧

桂园。

路漫漫其修远兮， 碧桂园的女婿

还有很长的路要走， 尽管他的荣光已

让无数男青年前仆后继， 但他最后的

基业成败尚待历史书写。

说到这里， 不得不提到全民励

志偶像王石先生。 尽管王先生早年

闻名坊间的种种自述， 力求证明自

己的白手起家， 但无奈的是， 随着

信息快速传播时代的到来， 屌丝逆

袭的童话在阳光下化为一摊泡沫。

比碧桂园的女婿更牛的是， 王先生

曾经是某资深政坛名流的女婿。 直

至两个月前， 王先生还以女婿的身份，

参加了这位前任岳父的盛大葬礼， 并

接受来自国家、 地方领导人的致哀。

当然在葬礼之前， 很多人已经知道，

王先生在顺利离婚后， 和曾经的演员、

现在的 “中国好闺蜜” 专栏作家田朴

珺小姐开启了幸福的新生活。

不过， 别单单羡慕土豪女婿的风光

荣华。 在此之前， 几乎所有的土豪女

婿， 还需要书写一段腥风血雨的上位

史。 例如澳门赌王何鸿燊的女儿何超

云， 曾经心血来潮看上了

TVB

的艺人

陈山聪。 这位哥们抛弃前妻， 辞去事

业， 终日伴着土豪的女儿云游世界， 最

后棋差一招， 一朝被踹， 只好灰头土脸

地躲回了
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平米的蜗居。 对于这一门

经济学来说， 这位准女婿的沉没成本过

大， 如今的结局， 只好吞下苦果， “泪

湿的枕头晒干就好”。

所以， 文章的最后， 作为旁观者，

友情提示， 有多大的能量， 挑多大的担

子， 用正确的世界观、 人生观、 价值

观， 过好你的日子。 如何成功竞聘并且

经营好 “土豪的女婿” 这一职位， 是一

门深奥的经济学喔！

（作者单位：中国上市公司舆情中心）
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中国式买房蔓延中

陈英

甭管红灯绿灯， 凑齐一拨人

就走，这是“中国式过马路” 。 继

“中国式过马路”之后，房地产市

场也开始流行“中国式买房” 。

这种现象主要是指由于部分

客户手中资金宽裕， 但缺乏有效

的投资渠道， 而房产市场投资收

益仍属可观， 所以不管是不是缺

房，看到别人买房，自己也去抢一

套， 以免错过房价上涨将带来的

收益。 此类购房者与刚需客户的

区别之一， 就在于能够承受价格

较高的物业， 且对价格敏感性相

对较低。

中原地产领先指数显示，今

年以来， 深圳二手房价格涨幅已

经高达 13.60%，且仍然处于上升

通道。 再根据深圳中原住宅部的

成交记录统计显示， 今年以来购

买单价在 3 万元 /㎡以上的二手

房客户占比持续攀升，8、9 月份

该比值高达 30%以上， 远远高于

年初 15%及去年 10%左右的水

平。在房价高涨的背景下，刚需群

体稍显无力， 而资金实力稍强的

改善型客户开始踏入其“中国式

买房” 之路，以期能够分享房价

上涨带来的收益。

过去一段时间的二手房市场

表现， 也从另一方面佐证了这一

点。 今年 3 月份， 为了能够赶在

20%个税政策落地前成功购买房

产，购房大军纷纷抢跑入市，使得

今年 3 月份整个深圳二手住宅成

交高达 17527 套，创 2010 年以来

的最高纪录。 虽然 4 月落地的政

策细则远不及市场预期， 但市场

各方猜测， 由于 3 月的成交量已

经远远透支市场的需求， 未来数

月二手房成交将出现大幅下滑，市

场将陷入短暂的低迷期。但是，市场

给我们交来的成绩是，4 月至今深

圳二手房月均成交套数远高于

2011 年、2012 年的月均水平， 同期

二 手 房 价 格 月 均 环 比 涨 幅 为

1.41%，也高于历史涨幅。成交量、价

的持续攀升， 缺少不了那些为了

“不错过” 房价上涨而买房的不缺

房族的贡献。

再看看新房市场，3 月底以来

入市的高价项目开盘销售率都在

70%以上，也不乏像后海雅园、恒裕

滨城这样开盘基本售罄的项目。 加

推项目也普遍出现涨价 10%以上的

情况， 但是这丝毫阻止不了购房大

军的入市步伐，其中“中国式买房”

心理在这其中的作用也不可小觑。

当然，除了别人都在买的影响外，一

些看房人也表示， 对于房价上涨的

担心，以及调控升级，特别是房产税

即将开征的消息， 是促使他们加入

购房者行列的更深层原因。

近期地王频现，中央调控政策正

在谋求从行政手段向市场手段的转

变，地方政府也开始尝试在调控政策

上进行微调，但一成不变的是购房者

对房价仍将继续上涨的预期。在这种

预期的影响下，为了不“错过” 这场

楼市盛宴，不缺房者也将选择加入购

房大军，预计这种“中国式买房” 现

象在短期内仍将持续，并对整个楼市

的成交量、价格形成一定的支撑。

房子如同大白菜，有人陪朋友看

房，自己却下了一个单；更有甚者，逛

个街就买回一套房子。 是房子便宜的

缘故？当然不是。“中国式买房”让人

好气又好笑，却也说明手握闲钱的投

资者之无奈，这种恐慌性买房，显示

着人们对未来资金保值的不确定性，

同样也折射出国内投资渠道的单一。

腾讯微信公众号收费的畅想

罗峰

周五有消息传出， 微信在酝酿开

放收费的公众号。如果消息属实，这可

能是微信商业化的康庄大道。

微信出炉后借助

QQ

的资源，用

户群迅速膨胀， 成为挖掘和延伸客户

资源产业链的成功典范， 也是腾讯公

司一次难得叫好又叫座的创新。 成功

赢得用户市场之后， 微信的商业化话

题就无时无刻围绕着腾讯， 如果微信

公众号收费，是否会效仿阿里巴巴？马

云是这样干的：淘宝卖家不收费、淘宝

买家也不用交费（当然，后来淘宝卖家

也要交诚信押金等等， 一度激起众多

卖家抵制），淘宝培育出了庞大交易市

场、庞大客户资源后，推出专为品牌商

服务的平台天猫， 品牌卖家入驻天猫

是要交费的， 一时间各种旗舰店云集

天猫， 由于天猫是直接令阿里巴巴盈利

的，所以消费者还有消费积分。

不管是不是走马云的路， 微信的运

营前景逐渐明朗。微信不收费，但用于商

业、 宣传用途的公众号可以交费来获取

服务，这是各取所需的互联网市场。如果

微信真的开放收费公众号， 不知道是否

受陈坤的启发？

陈坤在微信推出的个人主页实行会

员付费制，会员可以查看陈坤的书籍、私

房照等。据说，这是第一个收费微信账号

的明星，价格是

18

元包月、

168

元包年。

也许，微信是粉丝经济的最终落脚点，那

些在微博上有着几百万乃至上千万粉丝

的明星———“大

V

”， 主要的获利渠道是

转发微博， 这在网络控制的国度又有被

连坐的风险。相比之下，微信上直接商业

化的明星，却可以避开职业风险、获得高

收益。

有网友这样测算过：假使陈坤在微信

上能获得

100

万粉丝，其中有

10%

的粉丝

买了会员服务，则陈坤在微信平台有望获

得

1680

万的年收入（年费为

168

元）。 甚

至有网络传言，陈坤的微信会员平台推出

第一天，即收了会员费

700

万元（声明此

句纯属转载，请勿转发

500

次）。

针对这种商业模式， 微信方面表示

还没参与分成。微信方面说，目前明星会

员制模式还属于试运营期， 因此现阶段

免费提供服务给第三方运营者， 暂不涉

及任何分成； 想要获得支付接口合作的

明星账号必须有合法合规的公司来运

营，目前只针对合法企业进行开放，而不

针对个人。

微信留下的口风很明显，公司、团队

运作的会员制微信公众号， 是将来微信

想设计的一大盈利点。从这个角度说，微

信及其团队是成功的。

相比之下，从运营的角度说，新浪微

博相当“杯具”。 新浪一开始就把微博作

为“未来”来经营，成立单独的团队、单独

的域名，筹备分拆上市。微博确实一领互

联网风骚，但到现在，新浪微博仍无法上

市。在行业早就做到第一名，并成为行业

中无可比拟的巨无霸， 最终结果是无法

盈利也无法上市取回成本或抵消持续投

入，对于企业经营来说，有点难堪。 新浪

微博在内容上做到了

NO.1

，缺乏客户资

源的进一步开发， 或者说缺乏对客户服

务的进一步提升， 最终受到微信的部分

威胁。 新浪微博的

UGC

（用户生产内容）

依然是最庞大，远超微信，但微信的全面

赶超已经开始。新浪，在微博上依然败在

缺乏清晰商业模式的问题上。 当微博的

经营压力成为新浪不可承受之重， 这个

新业务还是新浪的骄傲吗？无疑，微信正

是腾讯的骄傲。

招聘广告里有门道

陈春雨

IT

公司的显著标志之一就是快，比

如诺基亚， 从全球第一大手机厂商到被

收购，只用了短短

5

年时间。

为此，英特尔的创始人之一戈登·摩

尔曾提出一个定律， 大意是每一美元所

能买到的电脑性能，将每隔

18

个月就会

翻倍。 这一定律揭示了信息技术进步的

速度，也在过去

40

多年间完美预测出了

科技行业趋势。

所有的公司都明白这一点，新产品是

生命力，是存在的本钱，也是公司最高机

密， 最好是抢在竞争对手之前横空出世。

哪里像拍电影， 从选演员到开机到花絮，

恨不得天天上版面，吊足观众胃口。 据说

支付宝在推出余额宝之前，就把该功能列

为“二号项目”，对外严格保密。 但是，再好

的保密措施都有漏洞， 做项目最需要什

么，当然是人才，当内部员工无法承担

时，只有从外部引进，而一些要求和细

节，往往会暴露公司下一步的计划。

近期苹果的中国网站上就发出一

则招聘启事， 他们要找一名精通中国

移动

3G

和

4G

网络的“运营商工程经

理”， 特别指出该职位工作地点在北

京，应聘者需要适应出差，主要是亚太

市场，偶尔也要出差到美国。最为关键

的是，需要对中国移动的

TD-SCDMA

和

TD-LTE

网络有相当的了解。 这意

味着， 苹果与移动

6

年的拉锯式谈判

即将进入尾声。

自从移动从电信分家单干之后，

很长时间内， 联通都处于弱势， 直到

3G

和苹果的出现才挽回了些许局面。

而苹果公司发表的这则官方招聘，表

明其与中国移动签署

iPhone

销售协

议可能为期不远， 现在中国是苹果第

三大市场，仅次于美国和欧洲，如果移动

加入，不知格局还会发生怎样的改变。要

知道，在中国

12

亿手机用户中，移动的

市场份额超过了

6

成。 鉴于

4G

牌照将

于年底前发放， 苹果的加入无疑会为移

动增加筹码。 据说在第一批

10

多款

4G

终端中，苹果手机就占据了

4

个席位，且

都支持移动的

3G

、

4G

网络。

当然， 从招聘广告中泄露的秘密并

非仅此而已，今年

3

月，苹果的招聘信息

有了更新，其新设置了两个岗位：车载软

件质量控制经理以及

iOS

汽车服务，上

述动作似乎证明苹果拟在汽车控制系统

上大做文章。果然，在

6

月份的新产品发

布会上，苹果就宣布了“

iOS in the car

”

计划， 用户可以通过语音指挥

Siri

拨打

电话、查地图、看资料。 现在，法拉利、奔

驰、本田、捷豹等

12

家汽车厂商都接纳

了这个计划，相关车型将于明年推出，这

会对现有的车载

GPS

行业形成巨大挑战

吗？ 我想是的。

之所以通过各种细微末节来推测，

最大原因还是苹果是一家相当注重保密

的公司，特别是在新产品发布上，这种做

法反而引来市场的极大关注， 每年都有

工程师在喝醉之后将“疑似苹果测试机”

遗忘在酒吧小角落，引来媒体报道，专业

人士津津乐道， 但苹果既不辟谣也不大

发雷霆， 而是保持一贯的沉默作风。 此

前，有人通过蛛丝马迹来判断

iPhone5

的

上市时间，也是通过招聘广告。但不是苹

果公司，而是其合作的经销商，这家公司

招聘全职

iPhone

销售员工， 每周工作五

天，时间为

8

月

16

日至

10

月

29

日。 另

外， 应聘成功者将在

8

月

9

日

-12

日在

伦敦接受相关培训。因此其判断，苹果的

新产品将在

8

月面世，但可惜的是，真正

的发布时间是在

10

月。

基金“触电” 是一场戏

付建利

这几年的熊市， 把基金折

腾得够呛， 由于不能给持有人

提供持续稳定的回报， 基金的

名声不太好， 中小基金公司发

展举步维艰， 行业资产管理规

模徘徊不前。 天弘基金和余额

宝的成功， 让业内人士一下子

看到了基金电商的威力， 而就

在这几天， 阿里巴巴控股天弘

基金， 这一消息又在业内炸开

了锅， 公募基金的小伙伴们都

是“羡慕嫉妒恨” 。 恍惚之间，

基金业内似乎有这样一种共

识： 互联网和互联网企业是基

金业的救命稻草。 事实果真如

此吗？

长期以来， 基金受制于银

行渠道的限制， 银行收取高额

的尾随佣金， 基金最后到手的

收益寥寥无几，甚至亏本，基金

沦为为银行打工的命运。 如何

开辟除银行之外的渠道， 成为

基金业共同的命题， 现在突然

出现了基金电商， 而且余额宝

的效应特别强烈， 及至阿里巴

巴控股天弘基金， 业界似乎看

到了电子商务和互联网对基金

业的巨大“救命” 效应。 对于一

家基金公司或者整个基金业来

说， 要做大做强最核心的就是

两点：一是投资能力，比如此前

华夏基金因为王亚伟的业绩品

牌效应，业绩规模不断扩大，多

年来保持行业老大的龙头地

位；其次是销售能力，比如银行

系基金，因为有银行这个好爹，

资产管理规模大多不愁， 而非

银行系基金公司只有羡慕的

份。 但此番电子商务和互联网

与基金的结合， 天弘基金这样一

个此前可谓谈不上名气的公司，

突然之间成为大众关注的焦点，

尤其是这下子阿里巴巴的控股天

弘基金这一动作说要写入中国基

金史，恐怕也毫不为过。

正是因为有天弘基金的基金

电商效应， 基金业向电子商务进

军的潮流一下子激活了起来，不

少基金公司把改变命运的希望寄

托在了电子商务和互联网身上。

但对于持有人来说， 如果基金公

司的投资能力不强， 不能给持有

人带来持续稳定的收益， 基金销

售的规模越大， 可能让持有人亏

得也越多。 好比 2007 年基金公司

疯狂的持续营销， 尽管基金公司

扩大了资产管理规模， 增加了管

理费收入， 但却套牢了更多的持

有人， 让持有人对基金业的信心

逐渐丧失，这种销售规模的扩大，

对基金业尽管会带来短期的收

益，但长期却是致命的伤害。

基金公司任何创新的出发点

和落脚点， 都应该是不断提高投

资能力， 为持有人带来持续稳定

的业绩回报。 说千道万，不能给持

有人赚钱的基金公司， 就没有存

在的价值和理由。 在投资管理能

力方面， 最重要的仍然是人的因

素。 在以人为本的基金业，电子商

务、互联网、股权激励可能都是有

效的方法，但所有这一切，都应该

指向基金公司投资能力的提升，

中国的基金业太喜欢运动式的所

谓创新，对于基金公司来说，更应

该看到的是天弘基金创新的内在

核心因素， 而不是不明就里地赶

潮流、一窝蜂。眼下，尽管基金“触

电” 红红火火， 但对于持有人来

说，更多可能只是一场戏而已。

唇枪剑雨
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