
!"#$%
&'())*+,-.

!"#$%&'()*+,-
./01234#$56789:
;<=*>?@AB!CDEFGH
IJKLMNOPQR*ST4UV
OWFXY>?Z[\]̂ _`]a
P\*IJ3bc@dNef-g&
h`FijklJ3b@mnNoD
pqr
!"#$%&'(&)*&+,&-
.&/01234)5
67#89:;<=:<=>)?

@A#8BBC<DEFGH>ICJKL
MN#:B>O@&;BBPQR&8BB
$%&S8ITU2V&:>BI0W&
=:>IXYZ&=BBB)[
\]^_`ab#>S48::::
ccd#;::IHI>>S
ef#,ghij"8H4ki,lm
8noep=k!qrs"tuvw
xDy5z#{{{|8S4S4|}~!
"#xDy$%&'()*E+,
-.,/.IIISBL

可乐、冰淇淋、
巧克力……巴菲特对
甜的饮料食品简直没
有任何抵抗力，1988
年 买 入 可 口 可 乐 、
1997 年 收 购 DQ 公
司、买下加州著名的
巧 克 力 糖 See's
candy……有人由此引
申出一种奇葩投资哲
学：嘴放哪里，钱就
放 哪 里 ！ 喜 欢 吃 什
么，就投资什么。

大头菜觉得，巴
菲 特 爱 喝 可 乐 是 真
的，买入可口可乐股
票大赚也是真的，但
是两者并不存在绝对
的因果关系。巴菲特
喜欢喝可乐 50 多年，
一直到1987年可口可
乐陷入了困境，他才
认为到了合适的投资
时机。只能说，巴菲
特 留 心 于 身 边 的 事
物，并在合适的时候
做了合适的投资。

还有一个挖掘身
边 投 资 机 会 的 例 子

是，2012年，一群买
了特斯拉车的车主，
发 现 这 辆 车 远 超 预
期，于是不断推荐给
朋友并建议买特斯拉
的 股 票 。 结 果 ， 从
2012年至今，特斯拉
股价涨了五六倍。从
花钱的用户到赚钱的
股东，只因他们比其
他人用心了那么一点
点。

投资股票如此，
投资其它亦是如此。
消费商品和服务，贯
穿着我们的一生。我
们在买买买的同时，
稍微转变一下思维，
从那些自己非常喜爱
和有忠诚度的品牌中
挖掘投资机会，要比
到处听消息，盲目攀
时 下 热 点 ， 可 靠 得
多。

好的投资对象大
多 数 来 源 于 日 常 生
活。就是说投资机会
就在我们每个投资者
日常生活中。投资者

只要对身边的衣食住
行 等 各 方 面 多 加 用
心，就能从中发现一
些好的投资机会。你
要相信，生活中充斥
着这种能带来投资机
会的东西，有可能是
电动车、智能手机等
比较贵的东西，也有
可能是便宜的东西，
比如饮料、护肤品、
尿不湿等。当你非常
喜欢或者需要一种产
品或者服务并发现喜
欢 和 需 要 的 人 很 多
时，这或许是投资机
会。也许你并不能因
此变为富翁，但起码
可以更加开心的从中
获利，从而更加自如
的去追逐自己的兴趣
和爱好。

所以，做个有心
人，从日常生活的点
点滴滴中获得投资的
灵 感 ， 然 后 付 诸 实
践，品味投资所带来
的满足感吧。

记者 周静

从奇葩投资哲学说开去

我在打算怀孕的
时候就开始关注母婴
用品了，听说有的家
庭一个月光尿不湿就
要花费一两千元时，
就想批发点，放在淘
宝上卖。我当时在外
贸公司做单证，有机
会接触一些做跨境电
商业务的外贸公司。

我考察了保税仓
的母婴用品，又留心淘

宝一些母婴大店的商
品门类，发现还是尿不
湿的性价比高，而且需
求量大。于是2012年
就在淘宝开店卖一些
品牌的尿不湿。刚开始
没生意，来咨询的客人
还没有要来做刷单生
意的人多。我一包赚十
来块钱，即便有客人半
夜来问，我也赶紧回
复。纵使如此，生意也

不太好。
我怀孕以后去产

检，发现许多孕妇对
未来要用到的各类商
品都很关心。于是我
印了很多我淘宝店的
宣传页，动员老公去
各个妇保所及妇儿医
院的产科发放。慢慢
生意有了起色，但从
公司辞职时，还是有
点为未来担心。

我和孩子是
最忠实的种子用户
杨小可 女 31岁 母婴店主

尽管现在比原来上班要辛苦很多，但是我很
开心，做自己的老板跟给别人打工是两种感觉。

2013年10月，大
宝出生了。除了月子里
我妈管制我用电脑和
手机的时间外，我基本
上没耽误过生意。

这个时候，我经
营的品类，已经从单
一的尿不湿扩大到一
些初生婴儿会用到的
D3、DHA、奶瓶、还有
孕产妇可以用到的一
些用品。这都是结合
我自己的消费体验选
出来的经营品种。因
为尿不湿销量虽然不

错，但是单价低，囤货
的时候又非常占地
方。所以我以尿不湿
聚拢人气后，也向回
头客推荐体积小、单
价高、利润相对大一
些的商品。

我老公说，我和
大宝是我店里最忠实
的种子用户。而我们的
这种体验在与客户交
流中也很有发言权。

现在，尿不湿只
是我经营的一个小品
类了。我家大宝已经三

周岁多了，不再用尿不
湿了，也不用奶瓶了，
他要用水杯，要玩一些
智力开发类的玩具，还
要一些绘本。我最早一
批客户的孩子差不多
也这么大了，他们同样
需要这些。而我们当妈
妈的，也更有时间关注
自己的需求了。所以，
眼下，我在经营品类上
除增加了水杯、益智玩
具外，还增加了减肥
茶、修身衣、日韩化妆
品护肤品等等。

从自己的需求中窥见商机

根据消费体验调整经营品种

需求需求

头两年，我一直
在 淘 宝 上 做 生 意 。
2014年初，我开始在
朋友圈发布我的产品，
并有意识地把淘宝上
积累的客户一一发展
为微信好友。不久以
后，我的月收入平均达
到4000多元了。要知
道，这已超过了我上班
时的收入。我内心是有
点小激动的。此后我把
大部分精力放在做微
商上面。

在 朋 友 圈 做 生
意，主要靠的还是老
客户。随着全面两孩
政策的放开，母婴类
商品的需求市场会越
来越大。如何让更多

的人加入我的朋友圈
成为客户？如何让新
加入的客户能在最短
时间内相信我的商
品？我想到了开实体
店。

2016年上半年，
我在鼓楼租下了一个
小店面，年租金 6 万
元。这个实体店是一
个窗口，来的客户无
论是不是有成交，我
都尽力把他们拉进我
的朋友圈。因为有实
体店，新客户的信任
度也相对容易获得。
年底一盘算，这一年
净利润毛十万元。

生娃前打算带大
宝几年后等他不那么

依赖妈妈了，我就出
来上班。开母婴用品
店，不过是权宜之计。
但是随着我在这条路
上越走越顺，最初的
想法发生了改变。我
已经完全把这个当成
事业来干啦。

现在我每天上午
出来，晚上九点关店，
十点回到家里。从开头
贴补开销为目的的小
打小闹，到现在经营越
来越上轨道的店铺，我
很有成就感，也许有人
会觉得目前我挣的钱
并不多，但是我相信这
个市场很大，越努力越
会有收获。

记者 周静

参考生活经验开拓销售渠道

漫画 严勇杰


