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两融
析透

上周大盘稳定上行，汽
车、新能源锂电池、光伏、家
电、白酒等板块引领上行，低
位低市盈的钢铁、有色、煤炭
等板块在龙头宝钢股份、焦
作万方、陕西煤业带领下走
出波段行情。无论是新科技
还是传统行业，各板块中龙
头走势尤其突出。越来越多
的行业集中，寡头垄断在股
票市场上的反映就是强者恒
强，资金集中配置，而且持续
发展。

上周融资盘净流入 136
亿元，逆转了之前两周连续
各 净 流 出 40多 亿 元 的 局
面。融资余额再度挑战年内
新高，筹码稳定性加强。三
季报业绩披露后，业绩增长
的行业龙头吸引资金流入。
大盘指数易升难跌，但大多
绩差绩平个股走势却不明
朗，受到越来越多投资者抛
弃。另一方面，外围市场的
全面反弹，事件的不确定性
降低也提振了国内市场的风
险偏好，人气逐渐转入上升
循环。

北上资金上周净流入
214亿元，是今年以来第六
大单周净流入。8月、9月、
10月三个月北上资金合计
净流出 348亿元，11月首周
即回流大部分。北上资金规
模已达到 11100亿元，国内
经济的不断恢复是吸引外围
资金流入的原因之一。沪股
通流入多于深股通，银行、钢
铁、有色、地产等低市盈周期
性板块是新增流入对象。虽
然热点开始多元化，但仍是
集中于龙头个股。

上周两市维持担保比例
的日均值回升到274%附近，
较前周的272%有所上升，上
周五是277%，在安全线和盈
利线之上，短期融资规模易
增难减。

上周融资买入额为3462
亿元，日均值为692亿元，较
前周的日均值增加20%。融
资买入额占两市成交之比为
8.5%，较前周的8.1%有所上
升，融资买入与融资余额之
比为4.9%，较前周的4.1%继
续回升。热点开始多元化，
获利机会增多，融资盘开仓
力度加大。

上周融资偿还额为3326
亿元，日均值为665亿元，较
前周的日均值增加 14%，偿
还增幅明显小于开仓增幅，
持仓为主。

上周融资买入与偿还额
合计约为6789亿元，日均值
较前周增加 17%，较大盘日
均成交增幅要大些，融资市
场的活跃度开始上升。

与 上 周 的 融 资 余 额
14149亿元比较，周换手率
为 48%，较前周的 41%明显
上升，人气从温和回升到活
跃区间，人气较大机会进入
上升循环。

与两市上周成交金额
40615亿元相比，上周的融
资交易占比为 16.7%，较前
周的 16.3%有所上升，处于
合理区间。

上周五融券余额约为
1054亿元，较上周增加约17
亿元，较 2月初的低值 85亿
元，增加12倍，平均月增100
亿，且其间几乎没有回撤。
科创板和创业板新股上市加
速 ，可 供 融 券 规 模 不 断 增
加。ETF高频量化产品也增
加了融券规模。年内融券规
模有机会挑战1200亿元。

后市研判：大盘箱体低
位抬升，周期蓝筹与科技轮
涨，行业龙头趋势稳定，行业
景气和业绩增长仍是主线，
投资者可采取积极策略应对
市场。

（刘然）

在一个适当的时间窗口
（此前本栏已经指出）走出适
当的势头，这就是过去一周
A股市场乃至外围市场的共
性。至上周五，从指数看，大
盘已经来到大箱体振荡的上
边位置，向上突破大有一触
即发之势。随着美国大选的
尘埃落定，一个重要的不明
朗因素得以确定，可以预期，
包括A股在内的全球市场期
盼后市再上一个台阶，这一
点在A股而言条件更加充分
一些。

事实上，与其说大盘已
经完成向上突破，还不如说
直至过去的一周大盘只是站
在了突破的基石上，经验上
这种时候上不去很容易会重
新下来。所以，未来一周大
盘需要发力，才能证实突破
的有效性。观察成交量情
况，最近的一个日成交低谷
在 10月 26日、10月 27日两
日，量能处于持续回升状态，
但周五的总成交只是8784亿
元。本栏认为，大盘要实现
真正的向上突破和维持升势，
需要日成交万亿元以上水
平。从右侧交易的角度看，一
个确定的向上突破，对普通
游资者的入市将更加有利。

均线系统的多头排列，
会显示个股阶段看是否处于

多头态势。过去一周从周一
到周五，A股整体市场当天
处于多头排列个股的数量分
别如下：289、213、225、335、
171。以上统计沪深两市个
股总数约为 4200余只，可见
上述多头态势个股的占比较
低，显示当下市场结构上多
头气氛不算强。另外，以上
统计的均线组合为短期组的
5日、10日、20日和 30日均
线，也显示多头气氛在周五
时受到了短期情绪的较大打
压，大盘要向上突破还需要
多头加把力。

观察近期盘中热点的炒
作，分化严重，板块内也偏向
各自发展，板块整体行情也
不强。例如酿酒板块，首先
是白酒炒起来，然后是啤酒、
黄酒，而其中主要也是个别
发展，小板块联动效应不算
强。这个情况在汽车板块、
光伏板块、券商板块等均大
同小异。这个情况说明，当
下的行情结构化、碎片化越
发 突 出 ，市 场 亟 须 凝 聚 合
力。另一方面，一批长时间
调整的个股在这段时间出现
止跌性的脉冲式反弹走势，
说明市场处于修复中。

预计后市大盘有向上发
力趋势，但仍然存在变数，场
内多头力量仍有待集聚。

金谷
察观 后市有向上发力趋势
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融资盘已大幅回流
龙头个股表现出色

经济新动能 民企新力量
创二代来啦！

直播带货常态下的首个11?11，抖音成万千商家新选择

广州大缘女装老板：
想完成单场直播

500万元“小目标”

广州大缘女装批发是一家集
合设计生产销售为一体的女装供
应链厂家，在广州沙河万佳、十三
行经营服装档口。如很多商家一
样，陈大缘最初对直播保持着谨
慎的态度。但是，年初的疫情让
陈大缘的档口门可罗雀，倒逼着
她去从线上寻求生意的突破口。

“我们以往就有在朋友圈分
享各种商品的图片来吸引新老客
户，但这是从 2013年、2014年就
开始的做法，在2020年显然是不
够的”，意识到传统的方法难以将
店铺的热度快速打响，陈大缘毅
然在抖音开启了直播。

“我是过了正月十五回到广
州的，一回来就开始直播了”，据
陈大缘介绍，由于直播得早，加上
自己曾经有过“试播”的经历，当
她通过抖音直播，将自己的商品
更直观地介绍给线下的二级代理
商客户们后，很快就取得了不错
的销售业绩。看到陈大缘的成
绩，许多商家同行纷纷上门取经，
面对这些同行们，抱着“要抱团取

暖，不要单打独斗”想法的陈大缘
毫不藏私地分享了自己抖音直播
带货的经验和技巧，帮助他们在
关键时候快速上手、走出困境。

后来，陈大缘又摸索出平衡
二级批发商客户和终端消费者的
直播带货路子：新开一家店，从选
品、风格上，将给到两者的商品区
分开来，这样一来，二批客户不会
有商品价位上的担忧，消费者也
能够买到市场源头的优价好货。

不过，这样一来，陈大缘就需
要准备更多的 SKU，以实现日常
直播中商品的更迭，仅靠她一家
之力略显单薄。这时，此前受过
陈大缘帮助的商家们也纷纷伸出
援手提供货源，大家以“零售+批
发”加盟的模式，通过陈大缘的抖
音直播账号一起卖产品。对此，
陈大缘表示：“种瓜得瓜，种豆得
豆说的就是这种情况了吧”。目
前，广州大缘女装批发在抖音平
台通过这种模式，已经成功招到
800家以上二级代理商客户，直播
零售也实现单场1000单。

抖音直播寻出路 抱团取暖得商机
下定决心要在抖音直播闯出一

条路来的陈大缘“豪掷百万”装修了
一个500多平方米的直播间，她的
小团队也将线上的经营作为重点。
慢慢地，陈大缘的直播也有了起色，
从8月初实时观看人数一千余人，
到9月份两三千人，再到如今的四
五千人，陈大缘直播间的场均成交
额也在不断提升。抖音官方数据
显示，到10月初，大缘女装批发抖
音直播GMV达到均场170万元。

“我从最开始直播到现在，都
没有花钱买过流量”，陈大缘告诉
笔者，她在抖音做直播讲究一个

“稳”字，稳扎稳打，不断提升自己
的供应链能力和售后服务能力。
陈大缘说：“我们原来做线下店的，
在售后方面与做电商的相比差太远
了，我宁愿放慢脚步也不愿犯错误。”

认真的态度和持之以恒的韧
性，也让大缘女装迎来了回报，在此
前抖音举行的DOU品牌大赛中，大
缘女装取得了第二名的好成绩。这
个成绩也让大缘女装在此次“11?11
抖音宠粉节”上受益匪浅：官方直接

给予了流量扶持，大缘女装最近的
每次直播，累计观看人次能够达到
60万人次，这几乎是平时的两倍。而
为了备战11?11这个电商大促，大缘
女装也从8月份就开始备货，截至目
前准备了约100万件商品。

据悉，“11?11抖音宠粉节”是抖
音第一次亮相电商大促，希望能够以
亲民、直白的方式将优价好物带给抖
音粉丝，传递美好的购物体验。这也
与陈大缘的想法不谋而合，她也想借
助这个电商节点回馈粉丝。陈大缘
表示：“我做生意比较实诚，绝对不
搞先抬价再降价的事儿，直播间里
就是按平时价格在卖，‘11?11抖音
宠粉节’期间，消费者能够享受到的
满减、补贴，那都是实打实的优惠。”

宠粉节期间，抖音将限时特卖升
级为秒杀，同时还支持跨店满减，通
过万件商品每满100元减10元的跨
店满减活动进行平台宠粉。在新产
品的支撑下，以内容作为敲门砖，用
新玩法撩动消费者购物欲望，已经拉
开帷幕的“11?11抖音宠粉节”，将助
力商家给予消费者全新的购物体验。

实诚宠粉不套路 备货百万迎11?11“今年‘11?11抖
音宠粉节’，我希望自
己的单场直播成交额
能够突破500万元！”
广州大缘女装批发老
板娘陈大缘对笔者表
示，“人总是要给自己
设定一些‘小目标’，万
一就实现了呢？”

陈大缘在接受笔
者采访时，嗓音非常
沙哑，但是却有一股
掩藏不住的欣慰和兴
奋。据其介绍，为了
在首个“11?11抖音宠
粉节”取得好成绩，她
延长了自己的直播时
间，从每天下午四五
点一直直播到凌晨一
两点。虽然辛苦，但
是看着直播间的观众
越来越多，带动的销
量也越来越好，她觉
得“一切都是值得的，
希望在抖音上的直播
带货越做越好”。

文/沈钊

三季度景气度持续向好

近期家电板块的走强或与行业
景气度持续向好有关。根据日前
发布的《2020年中国家电行业三季
度报告》，相比受疫情冲击较大的
上半年，三季度家电市场整体持续
回暖。今年三季度国内家电市场
销售规模为1662.1亿元，零售额同
比增长率为-4.8%，降幅较上半年
进一步收窄；线下消费市场也在逐
渐回暖，三季度线下市场零售规模
为973亿元，同比下降13.3%，较上
半年30.6%的降幅进一步收窄。同
时家电出口也大幅回升，全球疫情
暴发后，中国成为全球范围内少有
的能够提供可靠产能的国家，这为
部分企业带来了新的出口订单，拉
动前三季度家电累计出口同比增
长17.3%。

从上市公司 2020年三季度业
绩来看，家电板块整体也表现出
色。以美的和格力两大行业龙头
为例，美的前三季度实现总营收
2167.6亿元，同比下滑1.88%；净利
润 为 220.18亿 元 ，同 比 增 长
3.29%。其中，第三季度单季总营
收 为 780.34亿 元 ，同 比 增 长
15.71%；净利润为 80.9亿元，同比
增长32%。

格 力 前 三 季 度 实 现 总 营 收
1258.89亿元，同比下降 18.8%；净
利 润 为 136.99亿 元 ，同 比 下 降
38.06%。其中，第三季度单季总营
收为568.66亿元，同比下降2.52%；
净 利 润 为 73.37亿 元 ，同 比 下 降
12.32%。

第三季度，美的集团通过效率
升级，叠加品牌和渠道的精准定位
等手段，营收净利润都明显提高，
维持了正增长；而格力电器三季度

净利润同比虽仍有下降，但今年以
来线上直播销售持续发力，10月30
日晚的直播也交出 25.2亿元的销
售成绩单。

小家电企业开启“爆单”模式

家电消费需求还有望在四季度
得到进一步释放。内销方面，自10
月21日起，各大电商平台已纷纷开
启今年“双11”的预售活动，加之各
地消费刺激政策陆续出台，消费“不
降温”；出口方面，临近年底，国内小
家电的出口企业已开启“爆单”模
式。艾媒网的统计显示，疫情期间
居家生活明显提高了家电的使用
频率，小家电产品的海外需求明显
增长。今年上半年，我国电炒锅、
面包机、榨汁机等出口量分别增长
62.9%、34.7%、12.1%。而当前海外
疫情仍没得到有效控制，预计四季

度家电需求及出口量仍有提升空间。
关于行业投资机会，中银证券

表示，随着四季度“双 11”大促来
临，家电消费有望迎来新一轮高
潮，线上市场有望维持较高景气。
从短期看，家电行业投资应该把握
竣工回归、线上渠道快速增长逻
辑，中长期把握可选家电消费支出
增长带来的红利。近期资金外流
较多，投资情绪趋于保守，应该更
加倾向于估值分位较低+经营业绩
环比改善的标的。

开源证券表示，从第三季度业
绩来看，小家电公司表现优异，相
关企业业绩均实现较高增速，印证
小家电行业景气度较高。推荐持
续较高热度的扫地机器人行业、线
上渠道表现较好的厨房小家电行
业以及受益精装修市场回暖、工程
渠道表现较好的厨电行业的龙头
企业。

家电板块缘何成市场香饽饽？ 美的集团股价与市值
均创历史新高

家电板块近期加速
上行！上周，家电股斩
获 10.91%的行业涨幅，
位居申万大类行业涨幅
榜首位。11月 6日，美
的集团最高涨至 91.30
元，总市值突破6300亿
元，股价与市值均创历
史 新 高 ；格 力 电 器 涨
5.70%，收报 66.38元，
逼近年初股价高点。此
外，帅丰电器、九阳股
份、老板电器、苏泊尔等
也涨幅居前。

羊城晚报记者 丁玲

疫情之下，传承更考验创二代能力
“疫情期间我们没裁员

很多部门还增加了人手”

“市场不管好坏，客户就在
那里。”李婧这样理解市场的风
云变幻，她告诉记者，尽管今年
挑战接踵而至，但高登的总体营
收仍然做到上半年基本持平，从
全年来看，则应该仍有增长。“公
司没因疫情裁员，很多部门还增
加了人手”。

在一派繁忙景象的车间里，
李婧指着一条生产线对羊城晚
报记者介绍：“今年我们新增了
两条生产线 ，投入 1000多万
元，其中一条喷涂生产线是国
内单线产能最大的。我们的工
程量应该有两位数的增长。”有
些人会诧异高登为何这时“增
资扩产”，但李婧认为，疫情引
发的“冷思考”，也给企业带来
了静下心来重新思考战略方向
的机会。

只要天不塌下来
就要想突破口

2020年的疫情黑天鹅扰动
整个世界，物流受阻、货品积压、
客户订单暂停、海外仓库爆仓；
家居卖场开门推迟、建设工地复
工延后、铝锭价格波动……和建
材行业的很多企业一样，高登也
经历了一个又一个猝不及防的
挑战。

“我跟团队说，只要天不塌下
来，就要想突破口。”难不难？当然
难！但在李婧看来，自己有信心，
团队有信心，市场才能活起来。

为了战疫突围，各种办法都
要用上：国际市场需求受阻，就
深耕国内市场；不能面对客户，
就搞直播。“抖音和各种线上直
播，我客串了好多回女主播。”李
婧笑着告诉羊城晚报记者。

陪同一批批客户参观公司
生产线，与一拨又一拨供应商对
接，密切关注公司正在研发的一
批批新产品。与此同时，拓展新
兴渠道、抓培训、搞研发……这

一系列工作只有一个目标——
练好内功。

李婧比喻说：“这好比在冬
天，零下20℃，如果没做好防护，
你会冻到，但是我们除了自身做
好防护，还有保暖措施，外面再
冷也不怕了。”

那些没有消灭你的东西
会使你变得更强大

德国哲学家尼采说过，那
些没有消灭你的东西，会使你
变得更强大，李婧一直非常推
崇这句话。

机会总是留给有准备的人，
所有的成果都来自于长期点滴
努力的凝结。实际上，自十多年
前，李婧跟先生高振中进入企业
逐步接班以后，很早就意识到产
业链延伸和创新的重要性。他
们着手将高登打造成集铝锭加
工、铝棒生产、模具开发、高品质
型材、高品质门窗等产品研发生
产 销 售 为 一 体 的 全 产 业 链 品
牌。在研发投入上，也很舍得，
公司成立了 100多人的研发团
队，每年投资上千万元，用于新
品研发和新技术的应用。高登
还引领了行业中“以铝代木”产
品的研发和生产，累计取得了百
余项发明专利，并且成为中国木
纹铝型材国家标准的主要制定
单位。

“在国内，我们高端的超感
木纹铝型材是领先行业的。我
的研发团队有在国内的，也有
在国外的。”这些一直让李婧很
自豪。

正因为有长期的努力作为
积淀，疫情期间的一系列举措，
才收获了成效。“从总体来看，
预计今年高登营收仍将实现增
长，部分渠道增长可能有 20%-
30%。”李婧告诉记者，自疫情
暴发以来，她和先生积极组织
防疫抗疫工作，解决员工返厂
难等问题，克服各种困难，高登
2月 20日就复工了。今年上半
年，由于新增了两条大的生产
线，公司不仅未因疫情裁员，很多

部门还增加了人手。今年，高登
的门窗幕墙系统再入2020中国
百强门窗TOP10，公司也再次进
入亚洲品牌500强、建筑型材十
强等榜单。

传承是一种能力
创二代要找到使命和价值

生产线上，工人们各司其职
忙碌着，拉载着铝锭的车辆不时
出入厂区，10月的高登已经恢复
了往日的繁忙。

静下心来的高登，再次确认
了自己的战略方向。而在疫情
期间的所见所闻，众多医护人员
不计生死展现的大爱，也让李婧
的内心受到极大的冲击，让她更
深刻地意识到，来到这个世界不
是来索取什么，而是要能留下什
么，作为一个企业家，能为国家
做些什么，如何承担起企业责
任，如何把企业经营好。

经过疫情带来的诸多考验，
李婧也对传承有了新的认识：

“传承是一种能力，有没有驾驭
各种困难及变化的能力，如何创

新突破的能力。”
十多年前，当20多岁的李婧

和先生从父辈手中接手企业，或
许内心更多的是出于对家族企
业的责任。她一直清楚地记得
公公语重心长的一番话：“我希
望你们能将这个企业一代一代
传承下去，不管遇到多大的困
难，都能将高登做好、做强、做
大，因为它是我呕心沥血一辈子
打下的基业。”

而在制造业打拼十多年之
后，作为创二代，除了对家族企
业的责任之外，她更意识到自己
这一代人对于国家和民族的使
命和责任。毫无疑问，实体经
济 才 是 国 家 发 展 最 重 要 的 支
撑，已成社会建设主力军的 80
后 90后，如何承上启下、脚踏
实地做好实体经济，不仅关乎
自身发展，更关乎中国制造的
未来。在李婧看来，创二代理
应肩负起责任，拿出更好的产
品，站在世界的舞台上代表中
国。“民营企业要发展，一定靠
的是 80后、90后这些新一代
企业家，我们必须要找到自己
的使命跟价值”。

“再坏的市场也有好的
企业，再好的市场也有坏的
企业。”一年多前接受采访
时，怀着7个月身孕却仍在
照常打理公司、甚至挺着大
肚子多次出国考察的李婧，
曾给羊城晚报记者留下深刻
印象。一年多后的2020年
10月末，作为高登铝业集团
执行总裁、带领公司闯过疫
情考验的李婧对于传承有了
更深的认识与思考。在她看
来，作为创二代，要具备驾
驭各种困难及变化的能力和
创新突破的能力，才能实现
真正的传承。

高登铝业集团执行总裁李婧：再坏的市场也有好的企业
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