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访复旦大学管理学院管理科学系教授张骏
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! ! ! !在供给侧结构性改革和“一带一路”战略
等的共同推动下，中国的投资者在巨大的挑
战和不确定性中积极布局国内和国际两个市
场，不仅在金融服务行业积极进行企业并购，
同时也活跃于能源、制造业、基础设施建设、
信息技术和软件等其他行业。但全球政治和
经济动荡，对于中国企业的并购交易有何影
响？中国国内资本市场不断调整的监管政策
又将为并购交易带来怎样的机会与挑战？

日前，在由上海交通大学上海高级金融
学院主办的“论道陆家嘴·高金论坛”上，来自
经济学界、法学界以及监管层的专家和学者
济济一堂，以“融资引智：并购浪潮中的金融
创新与风险”为主题，分享当下并购交易领域
的研究成果与实务案例，共同探讨境内外并
购实践中的现实挑战。

中国企业参与并购的新趋势
高金金融学教授、中国金融研究院副院

长钱军在演讲中分享，中国企业参与国际国
内并购，尤其是传统行业正进行多元化并购，
也就是进行跨度较大的跨行业并购，同时，越

来越多实体经济企业投资或控股金融企业。
他认为，中国企业正经历多元化并购浪潮，而
且这一趋势将持续。

不过，钱军提醒，尽管能够实现去产能、
行业转型等等，但多元化并购需谨慎。他补
充，如何通过并购实现去产能，实现企业和行
业的转型升级，可参考美国多元化并购浪潮
的经验；全球配置资产和并购，中国正从传统
的资本流入到资本输出，其中需要注意跨国
并购中的国家风险评估与企业文化差异，及
资本项目稳定和人民币国际化进程；此外，并
购浪潮中的资本运作和作用，例如如何合理
分配公司的控制权等问题都是并购需要解决
的一些核心问题。

金融创新的刑事法律风险
上海市检察院金融检察处处长、上海交

通大学法学院“国家双千计划”教授肖凯在主
题演讲中详解了“金融创新的刑事法律风
险”，谈到金融创新和非法集资、量化交易和
操纵市场及跨境投资交易和外汇管制。他指
出，金融创新本身是一种改变的过程，这个改

变的过程就意味着有一个新的金融产品，改
变的不仅仅是交易的对手双方，同时对于金
融市场和涉及到的相关金融中介都会发生改
变，但有时候金融创新并不是良善的，对此应
保持清醒的认识，在评估创新金融产品的时
候除了关注投资回报还要注意其是否合法，
有时候违法性是最大的风险所在。

关注技术对金融创新的影响同样重要。
肖凯以高频程序化交易软件为例解释，尽管
但其对市场流动性、投资者成本降低发挥作
用，但其不确定或不稳定流动性必须特别监
控，谨防成为滥用工具，破坏整个市场公平交
易环境。跨境投资交易和外汇管制方面有很
多骗购外汇套利或伪造投资逃汇等案件，肖
凯指出，真实的基础交易是判断是否违反相
关的外汇管制的重要标准之一。

本报记者 易蓉

上海交大高金论坛关注融资引智

中国企业正经历
多元化并购浪潮

! ! ! !当前全球经济格局深度调整，我国经济
发展进入新常态。如何破解强动力、增活力、
补短板、可持续、促公平等难题，推动创新驱
动发展、经济转型升级是当前政府和学界亟
待研究的重要议题。近日，华东理工大学携手
上海市人民政府发展中心成立的“上海公共
经济与社会治理研究中心”正式揭牌。

据悉，该中心由华东理工大学副校长、商
学院教授吴柏钧负责，他介绍，中心下设公共
经济研究室、社会治理研究室、公共安全研究
室、公共政策研究室和社会经济信息系统实
验室等 !个研究单位，将主要围绕经济新常

态背景下的公共经济、共享发展、社会治理创
新、公共政策评估等问题，开展理论研究和决
策咨询研究，并努力发展成为上海市、长三角
地区乃至全国有影响的“公共经济与社会治
理”领域的思想库、学科高地、高水平人才聚
集地和重要的学术交流平台。

近年来，上海市聚焦基层社会治理、科创
中心建设、补好短板等一系列问题，为哲学社

会科学研究提供了一系列新命题和新机遇。
参与中心成立仪式的专家表示，面对我国经
济发展进入新常态、国际发展环境深刻变化
的新形势，如何贯彻落实新发展理念、加快转
变经济发展方式、提高发展质量和效益，如何
更好保障和改善民生、促进社会公平正义，迫
切需要哲学社会科学更好发挥作用。

本报记者 张炯强

上海公共经济与社会治理研究中心
在华东理工成立

! ! ! !日前，首届中欧国际
体育产业峰会暨中欧体育
休闲产业课程毕业论坛在
沪举办。针对体育产业价
值与创新理念、体育产业
高端人才培养模式、体育
产业未来发展等问题，众
多国内外体育产业的版权
方、品牌方、媒体及众多投
资机构和业界大咖在会上
进行了探讨与分享。

阿里体育 "#$ 张大
钟认为，在体育产业“大
蛋糕”里，占绝大比重的
是体育用品的制造和销
售，但随着相关政策的出
台和实施，体育服务行业
将是未来体育产业的重
心。张大钟在会上提出，
大数据将成为体育产业
的“主要新能源”，未来体
育产业将会依赖大数据
指引，通过数字化平台的
运用，使运动会变得更简
单。 “数字化大大提高
了全民运动的参与度。传统体育主要通
过观看电视获得参与感。但随着数字化
普及，互动开始呈现双向的趋势。”樱桃
体育董事长张卫相信，未来将会有更多
中国优质的赛事及其文化向外输出，发
挥影响，他同时表示，纯粹的资金无法构
成体育的竞争壁垒，通过打造知识财产
权益和人才团队才能构筑真正的门槛。
另外，会上还请到了国内外多位俱乐部

经营者，畅谈中外俱乐部联盟的现状和发展
前景。而就如何结合城市与体育而言，被称
为“中国最赚钱的马拉松”的上海马拉松组
织者杨勇则谈到，马拉松作为天然和城市结
合最紧密的项目，在使市民得到锻炼的同时
还能体现城市的文化、服务精神，同时也可
从赛事、装备、训练、康复等方面拓展，形成
产业链。 实习生 周永媛 本报记者 易蓉

进军美国市场 中国公司须找准定位

! ! ! !改革开放之初，外资企业纷至沓来，曾
经成为中国经济发展最具活力的一部分。如
今，壮大起来的中国企业开始走向世界，尤
其是走进了世界最大经济体美国。比如，
%&'(年 )&月，中国福耀玻璃集团在美国俄
亥俄州历经三年投资近 !亿人民币，将原属
通用公司的旧厂房改造成全新的玻璃制造
中心，为美国汽车公司提供汽车玻璃。特朗
普当选美国总统不久，马云就宣布将为美国
中小企业提供服务，并创造 )&&万个就业机

会等等。
那么中国企业进军美国市场应该注意

哪些方面？复旦大学管理学院管理科学系教
授张骏接受记者采访时指出，找准定位，是
中国公司成功进军美国市场的第一要素。

借鉴
美国公司商业成功经验
张骏指出，古语云：“前事不忘，后事之

师。”不妨先看看美国公司进军中国市场的
一些案例。

哈根达斯可以说是一个成功进军中国
市场的典范。哈根达斯在美国是一个很普通

的冰淇淋品牌，其产品通过沃尔玛之类零售
店销售，价钱和其他冰淇淋并无差异，顾客
眼里它就是一个普通品牌。在中国，哈根达
斯则通过装修精美环境优雅的专卖店销售，
价钱比市场其他冰淇淋高出很多，消费者却
趋之若鹜。
同样成功进军中国市场的还有星巴克咖

啡。和哈根达斯不同，星巴克咖啡在美国应该
算是高端品牌。在星巴克创办以前，美国人大
多通过 *+,-.,’*/,+01购买咖啡，和 *+,-.,’
*/,+01相比，星巴克的环境更好、产品卖得也
更贵。有意思的是星巴克店里各种杯子大小
的说法也更加“洋气”：它的杯子不分大2345678、
中 297:.+98、小 2194338; 而是分别用洋名：
<54,:7; =7,0.; >433。和哈根达斯同样不同的
是，星巴克将其在美国的经营方式照抄照搬
到中国，同样取得很大的商业成功。

好莱坞大片是另一个在中国取得重大
成功的典范：在中国这样一个人均 <*?全
球排名第 @A的发展中国家，好莱坞大片在
中国的票房和在美国这样一个发达国家持
平。实际上，按汇率折算后的票价比，中国的
电影票价甚至高于美国相同电影的票价。当
然中国的电影院装修更先进，观影体验也超
过美国多数影院。

深思
背离消费者预期就失败
市场角逐，有成功者就有失败者。美国

公司进军中国市场失败的也大有所在。败的
最彻底的可能是电器零售商百思买。百思买
通过仓储式销售方式带来的产品多样性以
及价格的低廉很快在本世纪初成为美国最

大的电器零售商。%AAB年百思买携在美国成
功的余威开始在中国开店，但是很快不敌中
国商家的竞争，于 %A))年彻底退出中国市
场。美国最大的零售商沃尔玛虽然没有像百
思买一样在中国败得那么惨烈，但也从来没
有取得它想要的成功。

张骏认为，从上面若干案例可以看出，
那些在中国成功的美国公司，不论它们在美
国本土的定位如何，它们在中国市场走的都
是高端路线。它们满足了中国消费者对美国
产品的预期，“来自美国的必定是高级的”。
同样的道理，我们也不难理解为什么上海的
苹果店是全球销量最高的零售店的原因。另
一方面，百思买和沃尔玛所卖产品是很难让
中国顾客跟高大上挂钩的，而且它们很难把
自己定位于高端市场。

建议
从低端到高端要爬陡坡
这些，对中国厂商进军美国市场意味着什

么？张骏表示，首先我们要搞清楚美国顾客对
中国产品的预期，并确保将自己公司的定位与
他们的预期相符、并满足他们的预期。长期以
来，中国产品在美国消费者的印象中就是便
宜。那么中国厂商成功进军美国的第一要素就
是立足低端市场，从低端市场开始做起。张骏
说，任何一个厂商初次进入一个崭新的市场都
要面对无穷的挑战，但是如果自己的定位正
确，就有了长足进步的基础。从低端市场做到
高端市场，要爬的坡是很陡的，整个过程是很
艰辛的。但这些都是日本以及韩国企业所走过
的路，也是中国企业走向世界的必经之路。

本报记者 张炯强
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