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迎接和适应企业理财的新时代

清华大学教授

随着20世纪谢幕和2 1 世纪登场 ，我们稍微注意一下身边芯片技术的应用、计算机的普

及、 网络技术的多样化以及长程通讯的便利和迅速 ， 就立刻会感受到信息时代是多么深刻

地改变了我们——改变了我们的思维、 生活 、 工作以及交往的内容和环境 ， 也改变了理财

的要求。通俗地说 ， 理财是找钱、 花钱和赚钱之综合 ， 核心是赚钱 ， 为自己也为他人。信

息时代企业理财的基本要求就是发现和创造新的赚钱方式。

按照哈佛大学卡普兰的说法 ， 工业时代依靠扩大企业经营规模和范围以及依靠一流的

资产和负债管理来赚钱。科学技术固然重要 ， 但它必须通过投资转化为实物资产才可以赚

钱。在信息时代 ， 情况则截然不同。厦门大学汪一凡有过经典描述 ： 卡通里的猪比圈养的

猪不仅更值钱 ， 而且繁殖得更快；来自美国的《泰坦尼克号》（一部电影）并未沉没 ， 它用主

人公失去恋人的情节感动了我国那些纯情的少男少女 ， 所淌出的泪水足以汇成海洋 ， 使之

满载钞票重返美国！而韩国御厨大长今和我国超女李宇春给湖南卫视所带来的经济和品牌的

效应 ， 更是让商家赚得盆满钵溢。

卡普兰在《平衡记分卡》一 书中曾以施乐（Xerox）为例 ， 从反面说明信息时代的赚钱方

式。1 955年施乐独家将复印机推向市场，但直到 1 975年只租赁不销售 ，对复印机及其连带

的纸张、 墨粉等耗材均实行垄断经营 ， 由此获得高额利润自不待言。但施乐复印机的复印

成本高、 故障率高 ， 也是不争的事家。施乐老板没有去解决这些问题 ， 反而从中寻找新的

赚钱机会 ， 他们允许用户将复印机送回施乐有偿维修 ， 而且还组建了一 支强大的现场维修

队伍并作为利润中心管理。施乐的高额利润、 低质量产品以及低档次客户管理，给日本和其

他美国企业提供了机会。当上世纪 70年代质量高、成本低、故障少的复印机先后问世后 ， 大

批施乐的客户立即倒戈， 施乐几乎倒闭， 直到上世纪 80 年代高层更迭之后才起死回生。

施乐案例表明：信息时代的企业理财首先不能 “直取其财”
， 而应 “曲线救国”

。所谓
“曲线” 就是要准确地感悟客户需求， 通过产品或服务的时间、 价格、 质量、 功能 、 格调 、

形象、 创新以及最终用户成本等所谓的 “ 客户价值要素” 来满足客户要求。这实际上就是

战略理财， 是通过战略、 深谋远虑或者知识来赚钱！

为了能以 “ 客户价值要素” 充分满足顾客需求 ，从理财角度看，有两件事非做不可 ：第

一件事就是卡普兰近几年极力推崇的无形资产或智力资本投资。智力资本通过 “ 客户价值

要素” 满足客户需求 ， 直接可以赚钱 ， 但智力资本的形成既非一朝一夕之功 ， 又非 “ 瞎猫

碰到死老鼠” 似的运气使然 ，需要老谋深算！第二件事就是人性化理财。具体来说就是通过

理财来履行企业对利益相关者的社会责任 ， 在企业与利益相关者的和谐关系下赚钱。利益

相关者是指那些能够影响企业和被企业影响的个人或集团 ，主要是股东、 顾客、 商业伙伴、

员工、 社区；而企业社会责任则包括经济、 法律、 道德和慈善四个类别。对我国大多数企

业来说， 企业对其员工履行社会责任特别具有警示作用。还有 ， 企业对股东的社会责任就

是赚钱， 而对社区的社会责任则更多的是慈善捐助。很多中国企业家从中看到矛盾 ， 但在

西方企业家那里 ，这反而有可能达到人生的最高境界：从社会狂赚 ，又为社会狂花。
“ 股神 ”

沃伦 · 巴菲特 ， 是赚钱 “ 魔王”
， 也是花钱 “魔王”

， 今年上半年已公开宣布将个人财产的

85% 捐赠给比尔 · 盖茨的慈善基金 ， 就是那种境界。

总而言之 ，信息时代的企业理财奥妙无穷 ， 满足客户需求、投资无形资产和人性化理财

则成为信息时代的主要赚钱方式。让我们以开放的心态迎接和适应这个奥妙无穷的时代！
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