
总裁致辞：道路和方向 
 

0 
 

总裁致辞：道路和方向 

                           ——2017 年的总结和思考 

 

一、道路和理想 

过去的十几年，我们走出了一条与众不同的生存和发展的道路；在这条路上，

我们慢慢走出了对这条道路的信心。 

我们的道路，不同于证券市场上众多投资基金的商业模式，也不同于实业领

域提供产品和服务的主流公司的模式。 

我们在证券市场上向前辈大师学习，在不断的学习、实践和领悟的过程中，

我们为前辈大师的智慧和态度所折服，我们用前辈大师们的安全投资理论体系为

我们赋能。我们用巨大的信心和勇气，结合大师们的思考体系和我们在这个时代

的具体投资实践，脚踏实地，落地生根，逐步建立起我们自己的简和证券投资理

论体系。我们长期用心于运用和不断调整、改进和完善我们的简和证券理论体系，

用来评估、投资和持有优秀的公司。我们专注于我们能看得懂的有绩效的生意---

用心于看得懂的风控，用心于看得懂的生意的规模、生意的成长和生意的业绩和

效率；我们在意但并不过渡关心证券价格的涨跌，尽量少理会短期的涨跌，同时

管控好自己的情绪，将情绪纳入纪律之中。 

年复一年，我们历经艰难，慢慢在挫折中学习、修正，在波动中成长。很多

年前，我们期许我们种下的是一颗乔木的种子，走过春夏秋冬，历经风霜雨雪，

去成长成那棵树，而不是一棵草；渐渐的，我们知道，我们成为了那棵树；现在，

我们更期许我们有大型乔木的基因，去继续我们的成长。这就是我们的道路。 

在 1994--2004 的十余年的激情燃烧的岁月里，我们在实业上创造并累积了

在当时来看不菲的资源，包括了长期的实业的实践和道路的探索，包括通过实业

盈利累积的资金但不仅是资金，还包括了碰到问题后的各种反思和反省、各种认

错和总结。 

从 2005 年开始，我们不再左顾右盼，逐步选择了今天的投资道路。十几年

来，我们运用这些资源，不断学习，在中国内地、香港地区和美国的证券市场上



踏踏实实地投资，并在 17 年做到了相当于百亿级别有效销售额的公司的股权规

模。18年将仍会有一定的增长。从 93年叶先生投资开始，从 9万美元起步，在

过去的 24 年里，我们的净资产规模，在市场有了巨大的增长，对应的生意，从

94 年的 1 千万，到现在的超过一百亿，大约增长了一千倍。24 年期间，国民经

济的复合增长大约是 12%，我们生意的复合增长大约是 30%。期间历经了 94年和

08 的两次经济的重大波动；负债的角度，我们自身的负债很少，从被投资公司

使用债务杠杆的角度看来，被投资公司的债务杠杆很高，但这些公司的风险控制

能力，就是在对的时候加对的杠杆的能力，我们能看得懂。 

一百亿的生意规模，这是一个里程碑，也只是一个里程碑，因为未来还有新

的更远的里程。一百亿的生意规模，也是一个新的台阶。只有对的团队，长期在

对的方向上做对的事，才能站上这个台阶。 

总裁核心团队过去十几年的的投资业务中，所取得的年化复合增长在行业中

处于较高的那一层，这样有一定规模的长期绩效水平在国内不会多，相信在世界

其他地方也很难找到；这得益于我们坚定的信心和长期的耐心，分享到了中国宏

观经济和所投资的优秀企业的长期高速发展，利用到了中美港证券市场之间的估

值的阶段性不平衡；虽然我们犯了很多这样那样的错误，但在一个宏观的大视野

上看，这些错误也帮助我们反思和反省，错误是我们的一部分，帮助我们变成更

好的自己；我们不断修正我们的思想，不断调整我们的行为，进行相对安全的投

资，并且在实践中不断地学习和管控风险，不断反思反省和总结，不断的改进我

们的工作，在对的方向上做对的事。 

未来十几年，如果我们还能做得相对不错，比方说从现在 2018 年到 2030年

能做到年化 15%左右的复合增长率，并且管控好风险，那么将来到了 2030 年的

某一天，当我们回首往事，我们总裁团队的成就将是值得自豪的。就是说，我们

十年的实业生涯，二十五年的职业投资生涯，会和我们在教科书上读到的优秀前

辈一样，同样波澜壮阔，同样会取得很好的长期绩效。那时候，我们才可以说，

我们就是大型乔木。这就是我们的理想。 

基于我们的宏观判断，我们对在大周期中我们所处的位置有信心，未来十年、

十五年，我们也还将继续努力成长。 
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二、关于核心业务和布局 

布局是总裁、也是公司投资的核心业务，作为总裁，最主要的精力应该放在

投资布局上，就是思考如何将我们的资源放在对的方向上，使得从较长的时间来

看，我们收获稳定和相对较高的效率。合理的布局会使我们的工作从大局看变得

从容，长期持有就能够获得较好的回报。如果判断错了，我们有时候会有一些瞎

折腾。 

我们公司的核心业务比较特别，一方面，做大的相对正确的布局和判断，比

较难；一是因为机会难得，十年一遇，二是因为我们身在其中，难免很多时候难

以穿透全局，会犯错误，所以需要不断对判断再判断，必要时作适当的调整甚至

重新再布局；另一方面，一旦决定，决策的可执行性比较强，执行的链条相对比

较短；很多行业是难在执行，我们这个行业是难在大布局和大判断的方向，难在

之后尽量少折腾，而执行相对简单；我们各个团队之间的产品关联性较小，在利

润链上没有关联性，布局之后，影响公司核心业务的是我们投资的公司的生意和

团队的绩效，我们的其他团队对公司的核心业务没有影响。决定我们未来的是布

局的质量，布局做对，方向也就对了，其它也就不太担心了。布局也是风控，而

且是最大的风控。目前来看，我们的布局还没有全面完成，有待完善。 

 

三、关于护城河和竞争优势 

所谓护城河，就是在长期的实践中逐步建立起来包括理论、经历在内的独特

的竞争能力和竞争优势，即使告诉他人，他人也很难简单仿效、很难轻易学会的

能力。 

我们已经逐步建立了自己的护城河。我们的理论，我们的长期实践，我们的

资源、布局、规划判断体系是我们的竞争优势，我们的学习能力，反思能力，认

错态度和总结能力也是我们的竞争优势，我们的自我更新，自我调整的能力也是

我们的竞争优势，这些，都构成了我们的护城河的基础。即使将我们的理论和实

践体系告诉他人，他人也难以简单模仿，因为光是理解并在市场大周期中具体体

会到这些体系的内容和实质，也需花很多年时间；更不要说在对的时候有能力有

勇气投入巨大资源用好这些体系。这些竞争优势，一旦深入了我们的血脉，浸入
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了我们的骨髓里，它就会慢慢改善我们思考的基因，它就是我们的综合能力的一

部分，就是我们自己的护城河。 

我们对未来有信心，现在我们的规模还不大，未来十五年我们还将拥有一定

的发展空间。如果我们坚守原则，基于我们的综合能力和态度，我们以后犯错的

概率不会增加，而把握机会的能力不会减弱。未来也许五年、也许是十年，从投

资股权所对应的业务规模来讲，我们将会成长为业内既有一定体量、也有一定增

长的中型公司，而我们的生意规模也将有所增长。这是我们投资生涯的长期目标。 

在我们公司的网站上，我们写下了广而告之的态度趋向、商业原则、判断逻

辑和行为架构：1）秉持长期乐观的投资态度 2)恪守安全和稳健的投资原则 3）

长期持有现金和优秀公司 4）不断判断市场 5）以合理价格买入优秀公司 6）规

避市场的重大风险 7）做能力范围内的事 8）将情绪纳入纪律之中 9）感恩时代

的包容和国家的开放  

 

四、关于团队、团队产品和团队收入 

1、团队 

公司现有团队包括总裁核心团队、证券中心团队、财务行政中心团队及服务

团队。 

总裁团队的核心业务是布局和风控，其团队综合水平和长期绩效处于业内较

高的那个层面。丁总团队的业务水平主要取决于丁总及其主要助手，其他人的加

入不能短期内明显改善我们的护城河。我们自我学习、自我成长、反思和调整，

长期以来我们就是这么做的。 

田锐的证券中心团队、孙永泉的财务行政中心团队以及徐雅惺的服务团队，

其业务水平与我们赋予中心团队的定位和职责相比，还有待提高。这些团队，执

行上还是可以的，但自我学习、自我成长、反思和调整的能力还不够。中心是相

对独立的部门，要有自我成长发展，自我修复和调整完善的能力。这是我们对中

心的定位。 

目前来看，团队现有人员总体不错，维持和执行现状的能力尚可，但就进一

步实现各中心的定位和目标来讲，目前的团队的综合水平在管理上，在相对不确
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定性上，在自我调整提高上，难以达到相关专业的较好水平，也难以匹配公司未

来五年、十年的发展。各中心要完善团队，使得团队内部能够有较高水平讨论沟

通，有好的主管和助手，提升团队的底蕴，有相对优秀的产品和服务、提升其效

率，并且长期积极宣传我们的核心文化价值观，在工作和生活体会和理解它的内

涵和外延，用我们的核心文化价值观为各个团队的赋能，帮助我们在对的方向上

思考。 

目前我们公司许多主要的东西，从规划、判断到平台体系的改进、完善等，

还大都来自于丁总。未来要逐步改变这种情况，使得各个中心自己来完成自我的

更新、发展和提高；逐步匹配我们中心的定位。各中心团队要有自己的规划、自

己的想法、自己的判断，并主动沟通、有效沟通。田锐团队和孙永泉团队未来要

落实中心的定位和职能，逐步获得在中心内独立解决好各种问题的能力。中心领

导要拥有相当的相关行政和业务能力，不断提高管理水平：如果水平不够，没有

进步，将来肯定会受到业务发展的挑战。 

未来三年、五年、十年，我们还将较快地发展，并将成为一家有一定规模的

公司。能在我们这里拥有一个岗位，也是员工很好的选择之一。当然，选择是双

向的，公司会努力培养员工，也会选择员工。公司会充分照顾员工的利益，而员

工的个人绩效也需要与公司的要求、以及公司的付出相匹配。 

 

2、团队产品和服务 

总裁团队的产品是布局、风控、判断；总裁要有胸怀，并努力看得更远。 

证券中心团队产品除现有平台体系外，还包括对风控的判断、执行，以及估

值报告等；证券中心要冒出几个业务水平较高的人员。 

财务行政中心团队产品除现有管理体系外，还包括内控报告、财务分析报告、

人事团队等；财务、人事、行政等业务也应该出人才。 

内控组：内控是一个大的概念。有证券中心内部的内控，财务对证券中心之

间的内控，财务扎口的内控，有财务本身的内控，有公司角度审计的内控。要点

是账实相符，按部就班，提高效率。 

行政组：执行和沟通，帮助各个部门落实规划，开展日常工作，及时沟通，
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应对各种具体的情况。 

服务团队产品除现有工作和管理体系外，还包括如何帮助我们实现美好生活，

我们的生活的大部分时间是在工作，工作中吃的好，休息的好，锻炼的好，环境

好，茶好，空气好，服务好，也是我们美好生活的一部分，如何做好和提供好服

务；服务团队也应该出人才。 

每个团队都应该做好自己的工作，只有好好干活，才能促进自己成长以及自

身能力的提升。而如何好好干活，是每个员工，每个科室、每个中心需要不断思

考并不断落实的事情。不要靠领导，领导也帮不上什么忙。 

2018 年定位为科室业务年，各科室要切实提升自己的能力，努力做到“出手

不是低水平”。 

 

3、 团队收入 

公司不同的团队对应不同的收入，我们未来几年的规划是：总裁核心团队 100

万元/人年左右（秘书室人员按证券中心规划）；证券中心团队 30 万元/人年左

右，财务中心团队 25 万元/人年左右， 服务中心团队 15 万元/人年。和社会

水平相比，以上收入水平总体来讲是非常不错的，我们每个团队都要落实在如何

在自己的岗位上，自己的业务上干好活。在这个问题上，没有人能帮你思考和代

替你思考。 

 

五、关于人事、考核、行政和内控 

1、人事招聘 

过去几年，特别是 2017 年，员工收入有了大幅提高，几年来白领蓝领收入

翻倍，但团队整体的能力变化不大。目前团队很难做到出手就是高水平，而一个

团队如果业绩水平不高、效率不高、而收入较高，久而久之，这个团队一定会出

问题。 

在我们团队成员能力普遍不高、部分工作开展受到制约的现实下，有条件地

招聘有潜力的新人成为我们必须要考虑的问题。新招的人员态度要积极主动、教

育背景一流、自身素质包括道德素质相对良好。 
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新招的人员要有不同的眼界、潜力和资源等，他们能帮助各中心改进现有业

务和团队水平，比如在证券、行政、财务、秘书、服务等方面。通过招收天下之

才，为我们的团队逐步带来改变。我们现在的综合收入水平和发展潜力应该能吸

引到、寻找到适合我们的未来的员工。 

新人员的加入将使我们的人力资源更充裕，人力上有更充分的选择余地，将

使现有员工感受到有可能被淘汰、被替换的压力，从而敦促他们更积极努力地干

好活。 

我们为员工提供了非常优厚的待遇和极为优秀的平台，理应可以找到充分的

备选人员，而目前行政在招聘上并未见成效。 

 

2、员工考核和业务考核和中心考核 

2018 年要加强沟通、加强考核，让对的人冒出来，让优秀的劳动者以及潜在

的优秀管理者冒出来。同时，通过宣传我们的文化和价值观，对我们的员工进行

赋能，让普通的人成为合格的劳动者、合格的管理者。 

沟通和考核只能帮助到有上进心的人，促进他们的自我提高。而对于无上进

心的人、不能改变的人，我们只能选择淘汰他们。 

考核：不但对员工，也要对科室，对中心进行考核。所以，我们对干部的要

求比员工高，对主任的要求比科长要高。行政要找到考核的对的机制和导向，找

到不用扬鞭自奋蹄的机制和导向，找到自我成长的机制和导线。 

 

3、行政及内控 

虽然我们一直在努力建设一个能自我发展自我成长的行政科，但我们在行政

的思考，执行和积累从来没有停下脚步。 

基于我们的核心价值观，基于的我们拥有的管理能力和资源，我们相信我们

能找到对的行政机制和导向，包括了对岗位的定位和调整，对员工、团队的判断、

使用和选择，对利益、名誉、权力的赋予和调整，对绩效的考核和对部门、岗位

对价的调控。对的机制和导向，会使得我们的员工和团队，主动把产品和服务做

好，并且有效的主动展示给我们。我们只要保持清醒的头脑做判断，不断完善评
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估、考核的机制和导向。 

继 11 年、12 年的基本法体系，特别是《简和证券管理基本办法》开始，我

们一发而不可收，13 年的《简和管理平台系列》，《简和管理文件纲目》汇编和

各种管理平台体系的推广，14 年的《2014 关系词系列》、《2014 总裁报告》，15

年的《2015的教益》和《什么是我们的生意》，16年的关于劳动，奋斗和耗散结

构的概念的推广，17 年的干好活，考核的机制和导向的概念的推广；不确定性

和确定性，判断、调整和反思等概念的推广；17 年总结管理要素架构：【1（团

队）+ （of）1（ 产品和服务）+(of)1（执行力）】【用（through，by）四拖(for)

（2+1）( with)N 有】的推广，以及团队要成为自我成长的团队的思考方法的推

广，对团队和业务的要有内控和考核的思考方法的推广。这些概念、思考、思想

方法、摸索和积累都是我们这些年行政探索的阶段成果。但要取得真正的成果，

还有很长的道路要走，如果有一百里要走，我们已经走了九十里，但行百里者半

九十。 

行政的一个很重要的工作是宣导我们的文化价值观；推动员工在对的方向上

有效做事，鼓励优秀员工，批评没有效率和错误的现象，调整机制，调整导向。

这些东西，是我们想了很久，才逐步想明白的。只有从内心真诚的接受了这些看

似简单的东西，我们的沟通才有基础。 

内控不仅是财务上的内控，更是各个主要业务全面的内控；内控本身要提高

效率。我们的大内控是拉通几个中心的，内控对我们很重要，这个也是我们公司

的特点。 

 

六、关于沟通和导向 

1、沟通 

我们以前常说的听说读写述，其实都是沟通的一部分。当你听到议论的时候，

其实是有人在跟你沟通；当你读到文章的时候，其实是有人在和你沟通。你不但

要被动沟通，还要主动沟通。 

但是沟通还远远不止这些，对我们来说，大多数产品、报告等都是沟通，我

们要提高沟通的广度、深度和效率。 
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如果你想做个好的管理者，你必须要有卓有成效的沟通，才能通向优秀的业

务。 

以前总裁跟中心主任间的主动沟通量很大，而今后会减小。中心和中心之间、

科室和科室之间、员工和员工之间，作为管理者，都需要把沟通这件事学会，并

提高沟通的效率，使我们工作得比较顺畅：通过沟通，发现好的管理者；并且，

通过沟通，帮助我们发现好的、潜在的业务和行政的管理者。 

2、导向 

导向，就是我们要制定出让员工和团队自觉主动把工作做好的制度和动态应

对机制。做的好要激励，做的不好要批评和处罚。最大的导向是文化价值观，其

次是用对的人，然后是清晰的可考核的目标管理和绩效管理。不能停留在制度上，

文件里，纲目里，口号上，而要落实考核，定期调整完善。如果我们感到管理吃

力，管人吃力，导向一定有问题。 

 

七、核心价值观 

核心和文化和价值观，我们已经在公司网站上整理出来了。 

【主动性，责任心，使命感】：这里我们讲的是干活的态度。 

【天道酬勤，厚德载物】：这里，我们讲的是因果观。 

【简单、平和、阳光】：这里，讲的是如何面对纠结，走出困难，找到对的

方向。 

【忠诚、信仰、信心】：这里，我们讲的是理想。 

【用心干好活，同心谋发展】：这里，我们讲的事业。 

口号不仅是用来喊的，更是用来潜移默化我们的思想的。想通了这些，就会

变成不一样的自己，有理想，有态度，有事业，有方向，还不敢懈怠。 

要用心思考如何把我们的倡导的文化价值观和自己的工作结合起来，给我们

的思考带来方向性。这个潜移默化的过程，也是重新找到我们各个团队的相对竞

争优势的过程，也是我们在我们的道路上逐步认识到的文化自信。 

丁宏 

最后修改于 2017/1/24 
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