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确立地位总是从积

累财富开始的，这财富

可能是金钱上的，也可

能是声名上的 又或者

是人力资源上的，但无

论哪一种较为突出，判

定一个人是否属于某一

个阶层，其依据一定是

综合实力的体现。所

以，当代中国中产阶层

大多自积累金钱始，继

而谋求更大社会影响

力，扩展自身发展机会，

从而确 自己立并巩固着

的经济地位和社会地

位。
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玩儿的就是心跳
对第一代私人企业主而言：魄力，

智力，权力，哪一个是成功的关键？

第一代私人企业主中的一种典型代表是靠个人奋

斗起家，因着冒险与灵活在当年看似铁板一块的社会

中寻找到了生存发展的缝隙，没有真正有效的权力阶

层可以依靠，也没有雄厚的启动资本，个人财富积累的

整个过程就是中国市场逐步放开逐步繁荣的过程。

另一批私营企业者则利用某些特殊背景，从一开

始便占据了较高的位置，但真的卷进市场经济的漩涡

后，他们并不像事先期望的那样如鱼得水。这些做“贵

族”未遂的人也是中产阶层中的一部分。

最初的中产者是春江水暖鸭先知的“鸭” 年代

以前离开国营单位的，大都冒很大的风险，因为那时的

社会保障体系远没有现在这么发达，递交辞职报告的

时候总会被很多人规劝，而他们失去的除了稳定的工

作、医疗、养老待遇，还有住房、社会地位等等。

但他们还是选择了端“泥饭碗”。

一个叫李的广告人的经历大体反映出 年代那

批下海人的状况。
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年代李最初涉猎广告圈实属偶然。 初中国还没

有真正意义上的商业广告，李只是从一个朋友那里看

到几条外国广告，不由心生好奇。此时，他做摄影师已

有数年，但他总觉得从没遇到过自己真正喜欢拍的片

子，见到“老外”把片子这么拍，李忍不住跃跃欲试。

其实，早年下海的人并不仅仅是因为胆大，而是在

于他们有某种敏锐的感觉，对新鲜事物乐于尝试，敢于

尝试。

李那时是大多数国人眼中的不良青年，因为在大

家认为戴墨镜（当时贬称为蛤蟆镜）、穿牛仔裤的都是

小流氓的时候，他戴墨镜，穿牛仔裤；在很多中国人刚

刚知道旅游鞋的时候，他已 鞋、骑着摩经穿着 托

车飞窜于大街小巷。他当时并不比别人有钱，但他一旦

有可能就要追求拥有这些，这实在是因为他渴望与众

不同。而这一性格显然对他日后的生活产生了极重要

的影响。

中国改革开放后第一代广告人大都经历了隐忍等

待的阶段。李初涉广告行，且不说找客户这种商业化的

运作不知如何下手，单就什么叫商业广告，他就很是摸

索了一阵。他开朗大胆的个性帮了他不少忙。他那时

总是设法加入一些国外的摄制组，除了能挣到对当时

的中国人来说价值不菲的外币，更重要的，李有机会学

习国外的广告制作手段，这对他的影响可谓深远，“把

别人已经实践成功的经验拿来就用”是李得以迅速进

入广告行业，并立十年不倒的重要原因。比之那些苦苦
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挣扎、循序渐进的奋斗者，李是一个善于发现捷径的

人。多年以后，一些人在评价李时，认为他并不完全是

靠艺术才华获胜的，但这一结论恰恰是很多人对成事

的误会。一个人能脱颖而出，从来也不是仅有专业才能

就够的，眼光、机会、敏感等等都是一个人成功的必备

条件。

在替人打了两年下手后，李终于有机会独立制作

一条广告，并借此获得了全国性的大奖。

广告获奖对李不仅仅是儿童游戏获胜后奖励的糖

果，对于一个周旋于商圈的人来说，获奖意味着更多的

商业机会。很快李在广告界声名鹊起，陆续有企业慕名

而来，李觉得他可以而且应该结束自由制作人的生涯，

使自己更合乎某种规范。有很多下海挺早的人最后所

获寥寥，就在于他们在需要遵守游戏规则的时候，却无

视这种规则。

年底，李递交了一份辞职报告。旋即，他成立

了一家私人广告制作公司。

给自己打工和给别人打工是不一样的。李的能量

至此终于充分释放了出来。李的名声越来越响亮，而李

也越来越懂得经营他的名声了。

首先他给自己的市场定位是只接广告制作业务，

不承揽广告发布，这看起来似乎少挣了不少钱，但却使

李得以集中精力，专心于广告制作，并借此成为他专业

化程度高的标志之一；其次，李始终坚持制作的高质

量。他在制作一条食品的广告时，仅音乐就做了七天，

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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画面剪接用了十天，而这样一则广告当时若交给其他

的大陆广告制作公司，很可能前期后期两三天就完成

了；再次，他很知道“踩在巨人的肩膀上”的重要性，很

长一段时间，他都是与国外的广告导演合作，他搜集参

考的广告范本大都是国外的优秀广告片，他要让客户

感觉到他是一家有国际水准的制作公司；最后，他给自

己开出极为昂贵的身价，并不降格以求。

当时间、精力、人员、材料、资金都达到较高水准之

后，李就可以充分保证他的作品的质量，他也因此进入

了一个良性循环阶段。自公司成立至今，他不曾雇佣过

一个业务员去拉活，所有的客户都是自己找上门来的。

李保持了自己的市价，也就保持了他的地位与财

富，他的生活质量也随之发生了质的飞跃。

在工作中他是铁面而苛刻的，不降价也不降低质

量水准，高度敬业，但在生活中他给自己留出足够的时

间、空间和消费量，尤其他与非生意伙伴聚会时，全然

抛开了生意人的作风，随和而慷慨，人缘极好。他的生

活哲学是无论干什么事，最重要的是到位，挣钱的时候

不能惜力，挣来钱后也不必攒着，消费掉，努力工作本

就是为生活得更好嘛。人到这一步，完全可以活得很自

由。李不仅实现了很多人衣食无忧的梦想，更实现了很

多人身心自由的梦想 他的时间、财富、兴趣都是可

以听凭自己支配的。

无论是李的创业经历还是生活方式都是中国中产

阶层的一种典型代表 靠个人奋斗起家，因着冒险
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与灵活在当年看似铁板一块的社会中寻找到了生存发

展的缝隙，没有真正有效的权力阶层可以依靠，也没有

雄厚的启动资本，个人财富积累的整个过程就是中国

市场逐步放开逐步繁荣的过程。

更重要的，李一直保持着工作室式的制作所，而没

有扩大生意的规模以及“上档次”，十年来，永远是干活

的时候来十几位，活干完了各奔东西。李不想变成企业

家，他觉得为了某种远大目标陷入以命换钱的怪圈不

值。所以他现在开始推掉一些生意，以便可以痛痛快快

地玩儿。

不过，这也决定了他没有演变为富豪阶层，因为当

他把积累财富的速度及规模稳定在一个水平上时，也

就将自身的社会定位确立在一个阶层上。

李走的轨迹应该说是相当顺利的，很多和他先后

下海的人并不都像他一样能不断地升入更高的社会阶

层。 年代中期之后下海的这批人当中有暴富的，他

们构成 年了那个年代中国富豪阶层的主流，但进入

代后这批人很多 万即算富豪，纷纷落马，当年能挣

而今日他们真的只能挣到 万甚至更少，于是他们

再也升不上更高的社会阶层。

不适应市场经济是主要的原因。这批人当年的社

会地位大都较低，他们很多没有受过正规的高等教育，

没有从商的经历，甚至也没有启动资金，但凭着大胆、

有勇气和比当时的中国人较具生意眼光，他们豁得出

去，豁出去的除了手头有限的家当，更有生存的安全
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感、个人的体力、面子，甚至良心等等，于是他们获得了

被大多数中国人羡慕的东西。

但这一代人的局限性在于他们知道如何从零开

始，却不知道如何有效地扩充实力，占据更大市场份额

所需要的专业知识及市场经验的匮乏严重地限制了这

批人的发展。所以当中国的阶层划分标准随着社会经

济的发展被不断提高后，这批人渐渐地从高处降落，成

了那个时代的一段旧话，而且令他们备感失落的是这

种下降的速度十分迅疾，尤其是在海外学子归国及知

识分子下海形成一股浪潮之后，他们的劣势更为明显，

向上流动的可能性就更小。

私营企业的创始者中相当一批人在经历了从社会

底层蹿升至富豪阶层又回落至中产阶层的历程后，在

当代中国的阶层结构中终于确立了较为正常而稳定的

位置。

另一批私营企业者则走的是另外一条路，他们利

用某些特殊背景，从一开始便占据了较高的位置，应该

说他们起步很顺，但真的卷进市场经济的漩涡后，他们

并不像事先期望的那样如鱼得水。这些人当中有顺利

完成从官本位向经济本位过渡的，便如愿以偿地再次

成为这个社会的上层人士。

但是这些人当中并非个个得意，民间传说的这些

人的暴富并未发生在这个圈子里的每个人身上，市场

经济的大浪也冲击着许多人，泅渡成功的人仍然只是

一部分。
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应该说市场经济是这个世界上相对公平的一种竞

争环境，它有其客观的运转规律，并不因你有特权就能

改变它的运转轨迹，你比别人的优势只体现在你比别

人更懂得如何去适应。

私营企业主是当代中产阶层中的一支主流，当代

中产阶层中的另一大主流白领阶层，则是在外资流进

中国的大背景下诞生的。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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都市新人类
白领的领子有多白？

在三资企业中真正流向富裕阶层（而非富豪阶层，

在这个圈子里走动似乎很难达到富豪的水准，毕竟在

当代中国靠挣薪水还成不了大富）的人很多都或早或

晚地具备西方文化背景或西方生活背景。

因为这种背景给当事人带来的并不仅仅是一个身

份的改变，更重要的是它令当事人培植了一张国际关

系网络，思路及视野得以大大拓展，商业经验日趋丰

富，懂国际惯例，至少精通一门外语，这些优势意味着

他们更能适应今日全球经济一体化的大趋势，所以他

们较为容易地占据了一个有利的位置。在其个人财富

的积累过程中，他们的启动资金来自海外而非国内更

非个人家底，他们积累财富的方式更为现代，更为西

化，有着令许多中国人无可比拟的优势。

】镜头 李宏：曾经坐在地上办公的高级白领

在三资企业工作的白领们是中产阶层的一个重要
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组成部分，而且到 年代初期可以说是最庞大的一

支。

最早进入这个圈子的人是一批“下海”者，只是他

们选择的“海”不是私企而是外企。和那些私营企业家

比起来，他们的创业风险较小，当然获得的回报也少，

毕竟他们是替人打工，挣的是有数的钱，但他们却相对

较为稳健地步入中产阶层。

年代中期后大批进入三资企业的中方雇员是

一些刚毕业不久的大学生，风险对他们而言几乎谈不

上，他们也无所谓放弃旧有，所以借此迅速跻身这个社

会的中产阶层是年轻的一代较为自然的考虑。

三年前预约采访李宏时，他还在外企服务公司工

作，因为领导没批准，所以他不敢受访，今天见面时，他

笑呵呵地说“：现在我是领导了，不用再经人批准，这是

一大进步。”现在他是北京奥美公关公司中方经理。

年李宏大学毕业后，被分配到文化部美大处

工作，当时的中国刚刚开放，世界对中国是好奇的，中

国对世界更加好奇。

那时的美大处和美国、加拿大、拉美及大洋洲签订

了文化部有史以来最多的双边文化合作协议和文化交

流执行计划。

年，他作为当时最年轻的文化领事之一被派

往中国驻美大使馆

在美的三年，李宏完成了从乡土走向世界的心理

和见识积累，他知道自己有此经历相比于自己的同胞
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当然幸运。

回国后一年，也 年，李宏离开了文化部，就是

他想从事新的职业，想接受新的挑战。

下海的第一份工作是在外企服务公司负责向外企

商社推荐职员。

其实这份工作不合李宏的趣味，但李宏却让自己

快乐地接受，并且努力从变化中找出有价值的经验。他

似乎总是善于从一件事中找出对自己有利的东西，所

已以当有些人抱怨自己干的工作如何无聊时，李宏 借

每一次变化改善了自己的境遇。在这期间，世界著名的

公关广告公司奥美来京招聘分公司的工作人员，李宏

被一选即中。

在北京奥美公关公司工作也已三年了，李宏从坐

在地毯上办公到令公司拥有二十多位员工，有柯达、旁

氏、诺基亚、宝马、德国安联保险等众多世界级品牌的

客户。公司内外的一些人都认为他为公司付出太多，理

应获得更多的报酬，但李宏却不曾在此事上做太多争

取，他相信努力了，该有的都会有。

在外企，能得到李宏这种职位的人并不多，能如李

宏这般发自内心地喜欢自己的工作、从中体会到诸多

乐趣的人就更少了，大多数人都是抱着给人打工的心

态，为谋生计而工作。给人打工最大的苦楚在于永远觉

得自己的才华、时间在被别人利用，对自己评价越高，

被剥夺感就越强烈。

那些在外企中做到很高位置的人当中也有不甘此
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命运者，试图自己成立公司，给自己打工，有人成功了，

但更多的人失败了。

我认识的一位曾在某国际著名公关公司做到客户

总监职位的李君，三年前辞职自己起了间公司，真做了

老板，才发现自己原来欠缺很多做老板的素质，而老板

身上的责任之深重是当初做下属时根本体会不到的。

至于管理制度，自以为在外企工作多年已了如指掌，但

当要自己建起一套体系时，才发现困难重重。做了三

年，终于不情愿地关掉了公司，重新回外企求职。

所以不是每一个敢于冒险或追逐机会的人都能成

为幸运儿，当中国的经济日益市场化后，很多试图进入

社会较高阶层的人因此遭受了挫折。

在三资企业中真正流向富裕阶层（而非富豪阶层，

在这个圈子里走动似乎很难达到富豪的水准，毕竟在

当代中国靠挣薪水还成不了大富）的人很多都或早或

晚地具备西方文化背景或西方生活背景。

因为这种背景给当事人带来的并不仅仅是一个身

份的改变，更重要的是它令当事人培植了一张国际关

系网络，思路及视野得以大大拓展，商业经验日趋丰

富，懂国际惯例，至少精通一门外语，这些优势意味着

他们更能适应今日全球经济一体化的大趋势，所以他

们较为容易地占据了一个有利的位置。在其个人财富

的积累过程中，他们的启动资金来自海外而非国内更

非个人家底，他们积累财富的方式更为现代，更为西

化，有着令许多中国人无可比拟的优势。这些优势最直
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接地转化为收入、职位和机会。

镜头 严慈亮：用钱挣钱，从华尔街集资的人

用钱挣钱，在西方这已经是非常普遍的权力形式，

但在中国几乎只是私营企业家的梦想。严慈亮的优势

就在于他占据了这样一个位置。

“我这人一直很爱做梦。小时候家里教育我学习很

重要，成功很重要。我对自己的未来总是会做正面的设

想，而且我相信我所有的梦想都会变成现实。”

年， 岁的他获奥克兰国际扶轮社的资助从

大陆赴新西兰读书，上了一年高中后，他进入奥克兰大

学。每年暑假，他都去打工。他曾在 建筑

公司做过扫地工，这期间，房东的儿子、当时奥克兰市

之一告诉他：哈佛商学院仅有的两名哈佛 是世

界上最好的商学院。严慈亮一边扫地一边想：我不会一

直做扫地工，我一定能上哈佛商学院。

“其实那时我也挺自卑的， 岁，正是一个人步入

成年的年龄。我到国外不久，很土，几乎所有现代的东

西都没见过。那时总在想，外国人会怎么看我？女孩子

会怎么看我？房东会怎么看我？老师会怎么看我？国

家穷，中国人在国外就不可能太硬气，而且，年纪还小。

但我又确实相信我能读哈佛

三年后，他拿下了奥克兰大学商学和人文双学位，
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这在该校历史上是独一无二的。第二年，他真的进了哈

佛商学院，成了那一届 名学员中最年轻的一位。

哈佛商学院的卓越性除了表现在它对学员的培

养，也在于它集纳了当今世界的青年才俊。这些人一旦

走上社会，便迅速进入财经界高层领域，同学关系就是

彼此发展生意机会的绝好网络。

严慈亮当然很知道这些校友是一笔可观的财富。

毕业后，他进入世界排名前列的信孚银行纽约总行工

作，在哈佛结识的一批在美国金融界非常有实力的家

族与人士给予他在金融投资业的发展以极大的支持。

斐然的业绩使老板很容易 岁就注意到了这个年仅

的中国小伙子。

岁那年，严慈亮被调往香港分行任副总裁。

一个华人，一个年轻如斯的华人，在世界一流大公

司蹿升如此迅速，对严慈亮而言并不是一个可夸耀的

奇迹，或是令他诚惶诚恐苦心维系的结局。他觉得他一

定会站在这个位置上，而且他还可以站得更高。

因为他知道他的优势在哪里：当全世界越来越看

重中国这个大市场时，他的中国人的背景反倒帮了他

很大的忙，现在他再不用自卑了，而是可以好好利用一

下这一优势。

在信孚银行香港分行任副总裁期间，他详尽考察

了港台经济的发展，发现回台工作的台湾留学生所取

得的成就远远超过留在美国工作的留学生。

“我开始确信，回到祖国大陆发展会有更多的机
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