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财管书架
Cai guan shu jia

E

开练

《开练》内含作者17年

营销经验总结、三代营销人

的刻意练习清单、20大经典

案例剖析。阅读本书你明白

为什么潜意识营销才是超级

营销，并掌握潜意识营销技

术；通过数十道填空题、25

道选择题、四大开练清单，

快速提升个人与企业的营销

水平和业绩；吸取三代营销

人的成功经验与失败教训，

节约大量试错成本。

作者：军师唐堂

出版：鹭江出版社

戏说并购

企业并购涉及环节多，

影响因素多，监管制度细，

关联相关利益方多，因此，

企业并购充满了挑战，要求

具备的专业知识多，其中，

并购方案设计的优劣是影响

并购成败的关键。

本书结构设计精巧，内

容由浅入深，通过大量的形

象比喻和通俗表达将并购要

点设计为八级台阶，读者可

以一步步拾级而上，逐级走

近越来越多的专业知识。

作者：王晨光 布娜新

出版：经济科学出版社

不妥协的谈判

哈佛大学心理学家、哈

佛国际谈判项目创始人丹尼

尔·夏皮罗教授通过毕生研

究，建立了一种全新的谈判

技巧，并将其扩充为易于理

解和 实 践 的 “ 不 妥 协 的 谈

判”理论。这一理论通过理

解导致僵局的五大障碍、重

塑谈判双方角色等方式，把

对立谈判变为协同合作，无

需妥协就能实现共赢。

运用这一理论，夏皮罗

教授促成了“巴以冲突”后

的和平谈判；完成了波黑战

争中看似不可能的冲突管理

工作，并帮助达沃斯经济论

坛 和 多 国 元 首 化 解 谈 判 僵

局、实现共赢，完成不妥协

的谈判。

作者：丹尼尔·夏皮罗

出版：中信出版社

4月9日，安踏体育首席财务

官赖世贤出席股东大会后被问及

“收购芬兰体育用品集团Amer

Sports的进展”问题，他回应称，

收购“都比较顺利”，但仍有一

些程序要进行。他称“有信心(收

购)为公司带来盈利”。

至此，这笔被外界视为美的

收购库卡后中国企业最重要的一

场跨国收购步入尾声。

据了解，Amer Sports旗下拥

有包括户外装备品牌始祖鸟、山地

户外越野品牌萨洛蒙、网球装备品

牌威尔逊和运动腕表等户外装备

品牌颂拓等多个运动品牌。

安踏的“国际胃”

目前，安踏已经坐上了国内

体育鞋服品牌的头把交椅。

安踏2018年业绩报告显示，

该财年其营收达到241亿元(人民

币，下同)，同比增长44 . 4%，净

利润41 . 03亿元，同比增长32 . 9%。

除了国内市场的经营状况之

外，实施跨国收购、进行国际化

战略也成为市场对安踏的关注重

点之一。

2018年9月，安踏以371亿元的

价格发起对芬兰体育集团Amer

Sports进行收购，被称为中国企业

在体育用品领域金额最大的一起

收购案。

在2018年度业绩发布会上，

安踏集团董事会主席丁世忠表

示，向Amer Sports发出收购要约

是安踏在国际化方面踏出的重要

一步，“尽管收购仍需要经过一

些交易流程，但我对收购充满信

心，因为我们有能力、有信心为

全球的消费者创造更多的价值。”

一直以来，对于国内的运动

品牌来说，开拓海外市场是一项

谨慎的选择，一大原因是中国市

场的潜力和消费者的购买力并没

有完全释放。

根据中国产业信息网发布的

数据，中国运动品牌以每年超过

40%的速度增长，已成为上升速度

最快的细分行业之一。咨询公司

Euromonitor(欧瑞国际)的数据也

显示，中国是目前仅次于美国的

全球运动鞋服第二大市场，占比

约为10 . 5%。

本身就身处于行业的黄金市

场当中，再去涉足看似庞大却是

陌生的海外市场，这对于中国体

育品牌而言，可能意味着不可控

的风险。

李宁曾经的教训就摆在眼前。

2009年，在超越阿迪达斯成为

国内市场第二大运动品牌之后，

李宁表示要在5年内超越耐克，成

为国内第一大运动品牌，并进入

世界市场前五。然而，此后李宁

的国际化战略不仅没能奏效，反

而后门失守。

但同时，国外运动品牌一直

在对国内企业的经营施压。

中国产业信息网的数据显

示，从2017年至2018年，运动行业

市占率前20的品牌中，国外品牌

市占率合计由34 . 6%升至49 . 8%，

本土品牌由40 . 6%降至 32 . 3%。

海外品牌的冲击导致市场竞争加

剧，如李宁、361°、特步、鸿星

尔克、匹克、贵人鸟等本土品牌

在2012年至2017年间，市占率分别

下滑了0 . 6、1 . 7、2 . 5、1 . 6、1 . 3和

1 . 9个百分点。

因此，进行国际化，提升品

牌知名度和企业规模，成为本土

企业不得不考虑的一个问题。

多品牌战略存忧虑

这笔收购完成后，已经拥有

斐乐、迪桑特、可隆户外、斯潘

迪、小笑牛的安踏，将进一步扩

张自己的品牌版图。

但是，将越来越多品牌收入

囊中之后，如何使得各个品牌在

中国和国际市场拥有各自清晰的

消费对象和市场，不与自家已有

的品牌形成竞争，是安踏需要面

临的挑战。

以可隆户外和萨洛蒙为例，

前者定位为中高端时尚户外服

饰，后者定位为中高端户外服饰

及专业越野鞋具，在功能上有所

交叉，价位也存在着重叠。

但鞋服行业独立评论人马

岗表示，品牌管理与整合的关

键在于公司内部机制调整和供应

链的协同。“整体来看，安踏各

个品牌之间供应链的协同和分

工较为明确，销售和营销团队

也在独立进行各自的工作。”

时尚行业研究咨询投资机构

No Agency分析师唐小唐也有着

同样的看法。他认为，吃下Amer

Sports，安踏面临的“综合治理能

力”的考验并不算艰巨。

作为一家老牌运动企业，

Amer Sports有超过80%的收入来

自除亚太地区之外的市场，完成

对它的收购将有望减少安踏对中

国市场的依赖，并帮助安踏利用

Amer Sports的销售渠道和供应链

进入更广阔的国际市场。

但必须注意到的是，Amer

Sports业绩的增长并不显著。

2018年，Amer Sports在全球的

销售较为“疲软”，只有4%的增长。

此外，Amer Sports的营收规模虽

然仅仅是略低于安踏，但盈利能

力却相去甚远。2018年上半年，

Amer Sports的总收入为26 . 78亿

欧元 (约202 . 91亿元人民币)，利

润为2 . 31亿欧元(约17 . 5亿元人民

币)。同期，安踏的收入为241亿

元人民币，净利润达到41亿元。

一位不愿具名的体育用品业

内人士分析称，花费巨资收购

Amer Sports，在一两年内对安踏

的业绩不会有太大的提振，甚至

有拖累其业绩的风险。在中国市

场之外，安踏如何成功激活Amer

Sports的业绩，将影响其未来走

向。“2009年收购FILA后，安踏

花费了足足10年时间，才让它的

业绩有了起色，而且此前针对

FILA的运营经验，并不一定能完

全借鉴到Ame r S p o r t s上。”

(王言)

生猪屠宰行业巨头雨润食品将

迎来一名年轻的女掌门。

3月27日晚，雨润食品发布公

告，公司董事会主席以及首席执行

官辞职，由雨润食品最大单一股东

祝义材的女儿祝媛接任两人职务，

3月28日起生效。

除了管理层动荡之外，其业绩

也不太好看。2018年，雨润食品全

年净亏损47 . 57亿港元，同比增加

148%。记者统计，雨润食品近4年

累亏120亿港元。

此外，雨润食品债台高筑，截

至2018年底，其流动负债净额高达

72 . 64亿港元，未偿还贷款超70亿港

元。雨润食品表示，集团的持续经

营能力可能存在重大的不确定性。

对于祝媛而言，身上的担子并

不轻松，在接下烫手的雨润集团

后，祝媛能否将雨润食品拉回正

轨，成功转型？

公开资料显示，雨润食品主要

从事生猪屠宰和肉食品加工业务。

20多年前，其创始人、原董事长祝

义财白手起家，通过收购50多家破

产或濒临破产的国有屠宰场和食品

厂发家，并在2005年成功推动雨润

食品在香港上市，使其一跃成为食

品工业领域的龙头老大。

在业内人士看来，除目前国内

猪肉行业不景气外，雨润食品的衰

落或与其经营策略有关。有业内人

士表示，过度多元化发展使雨润食

品顾此失彼，资金链的压力再加上

营销能力的弱化以及债务的累积，

是其近年来连续亏损的主要原因。

同时，近来雨润食品管理层人

员及变动消息频出，也引发资本市

场关注。1月22日，公司表示，作为

公司实控人的祝义财已经回到家

中。3月7日，公司发布公告，执行

董事孙铁新辞去所有职务及职位。3月

27日，又公告称，俞章礼辞任公司执行

董事、董事会主席等职位；李世保

辞任公司执行董事及首席执行官。

在雨润食品董事会主席以及首

席执行官辞职后，祝义财女儿祝媛

接任两人职务，成为雨润食品的执行

董事、董事会主席、首席执行官等，

3月28日起生效。雨润食品表示，已与

祝媛订立董事服务合同，为期3年。

“不太看好雨润集团未来的发

展趋势，祝媛工作经验尚浅，很难

力挽狂澜，带领雨润成功转型。”

经济学家宋清辉在接受记者采访时

说道，“未来如何带领雨润食品走

出债务泥潭，脱离亏损境地，使业

绩回归稳健增长，将是其面临的主

要挑战。” (张璐)

收购始祖鸟母公司

安踏出海背后的考量与隐忧

4年亏120亿港元 未偿还贷款超70亿

雨润食品新掌门临考

国网沂源县供电公司：

“政警企”联动保电能

导报讯(记者 王旭光 通讯员

鹿超)日前，在国网沂源县供电公

司促成下，沂源县发改局、公安局

联合成立工作组织机构，在全县开

展为期9个月的电能保护专项行

动，严惩窃电及违约用电行为，营

造依法用电的良好社会环境，助力

营商环境持续优化。“政、警、

企”联合工作组召开专题会议，认

真研究制定电能保护专项行动工作

方案，专项整治窃电高发区域及商

业性质用电，严厉打击窃电及违约

用电行为。

E 商界纵览

E 管理故事

狮子出征

企业家在“企”不在“家”
创业的初期可能更多的

是激情和兴趣，做到一定程

度之后，公司到一定规模之

后更多的是一种责任。

在漫长的创业历程中，

“企业家”这个词，重点并

不 放 在 “ 家 ” ， 而 是 在

“企”。“企”预示着企业

家要具备充分的企图心，即

利用有限的资源不断探索、

扎实奋进、勇于突破的决

心。而责任感就是创业途中

的一步一步坚实台阶，只有

走好每一步，才能看到非同

一般的视野，成就意料之外

的自我。

少年辛苦终身事，莫向

光阴惰寸功。没有人能在功

劳簿上睡大觉，始终要学习

学习再学习。如果有任何喘

口气、歇歇脚的念头，这只

能说明：你不具备充足的企

图心；你的潜力有限；你的

学习没有跟随近况进一步的

发展。

作为一名开创者，还要

具备一定的基因。一本很有

名的书《从0到1》告诉了我

们从0到1与从1到n的不同。

有些人天生骨子里就具

备这样的一种基因，具体表现

在：更强的悟性、更丰富的想

象力、更强大的韧性等。

0与1是赛道的起点与终

点，即使是从跟跑开始，只

要坚持自力更生、自主创

新，就能逐步实现“从0到

1”的跨越，进入领跑编队。

相比从0到1从无到有的垂直创

造性过程，从1到n则把重心放

在了稳步推进、贯彻落实，这

一环节也有相当的难度。

(作者系沪江创始人、董事

长兼CEO 伏彩瑞)

E CEO讲堂

“用户为本、产品为先和追求

精准无界的全渠道触达是京东超市

2019年的三大必赢之战，母婴作为

京东超市业务排头兵，也必将全面

打响这‘三大必赢之战’，通过用

户精细化运营、产品C2M包销定制

和智能供应链等模式，继续扩大母

婴品类行业领先的优势，携手合作

伙伴共同推动行业的有质量增

长。”在4月10日举行的2019京东

超市母婴战略发布会上，京东集团

副总裁、京东零售集团3C电子及

消费品零售事业群消费品事业部

总裁冯轶如此强调母婴品类的重

要性。

尼尔森发布的《母婴行业趋

势》数据显示，京东超市婴幼儿配

方奶粉及婴幼儿纸尿裤的销售额占

B2C市场份额超过50%。而在产品

增速上，京东拉拉裤、国产奶粉品

牌以47%、83%的高速增长，在B2C

市场表现强劲。报告还显示，2018

年母婴品类线上增长势头良好，特

别是线上B2C市场增幅高达33%，

一路高歌猛进成为行业线上增长主

要驱动力。

“2018年京东母婴依然保持了

飞速增长，销售额超过10亿的品牌

达到了8个，5亿的品牌有20个，1

亿的品牌超过了50多个。”京东零

售集团3C电子及消费品零售事业

群消费品事业部母婴采销部总经理

刘利振介绍称。

在刘利振看来，2019年母婴确

实面临很大的挑战，但是京东依然

觉得有非常多的机遇。他表示，

2019年京东母婴品类奔赴三大必赢

之战最前线，全线助力品牌商家开

拓更为广阔的市场，进一步夯实京

东在母婴市场的领先地位，推动中

国母婴产业革新。

业内认为，当前母婴行业发展

逐渐成熟，线下线上消费逐步打

通，差异化经营与精细化运作将成

为母婴平台的发展重要方向。

“京东超市母婴品类将基于供

应链核心能力，通过母婴垂直媒

体、京链项目、物竞天择等无界零

售解决方案，实现线上线下全渠道

精准触达，全面提升商家履约能力

和用户购物体验，助力品牌商开拓

增量市场。”刘利振表示，2019年

我们积极通过品牌的包销，新品的

首发，反向定制，工厂定制四大举

措，实际加强产品的差异化，通过

京东的海量数据赋能品牌，找到新

的增长点。 (黄兴利)

抢夺4万亿母婴市场

京东超市解码2019新打法

故事：狮子图谋霸业，

准备开拓自己的疆域，便决

定与邻国开战。出征前它召

开御前定事会议，并派出大

臣通告百兽，要大家根据各

自的特长担负不同的工作。

大象驮运军需用品，熊冲锋

厮杀，狐狸出谋策划当参

谋，猴子则充当间谍深入敌

后。有动物建议说：“把驴

子送走，它们的反应太慢

了，还有野兔，它们会动摇

军心的。”

“不！不能这样办。”狮

子说，“我要用它们，而且

它们会在战斗中发挥至关重

要的作用。驴子可作司号

兵，它发出的号令一定会使

敌人闻风丧胆，野兔奔跑迅

捷，可以在战场上做联络员

和通讯员。”那些动物觉得

狮子说得很有道理。后来在战

争中果然是每个动物都发挥出了

最大的用处，取得了胜利。

管理启示：对人的管理

其实就是识人的本领。人人

都不相同，优秀的管理者就

是在普通之中发现每个人的

优点和长处，然后让他们到

最适合岗位去做最适合他们

做的事情。这是发现人和用

人的学问。作为一个团队的

领导，要学会发现每个成员

的优点和长处。 (乐子旭)

将越来

越多品牌收

入囊中之后，

如何使得各

个品牌在中

国和国际市

场拥有各自

清晰的消费

对象和市场，

是安踏需要

面临的挑战

除目前国内猪肉行业不景气外，雨润食品的衰落或

与其经营策略有关
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