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当 年）在今管理学大师杜克拉（

月宣布：“财富五百大公司的时代，已经结束了！”

）

杜克拉先生对美国大公司与跨国公司经营管理的思潮

曾产生过巨大影响，成为现代管理经营学的开创性人物，

他作此断论，令人惊讶。我不是经济专才，而且不学无

术，但是，来美十七年半，主持一个曾历经十二次每年大

增长的公司，约 我深知杜克拉先生所言，背后所蕴

涵的深厚意义。

它标志着信息革命的来临，再没有一个企业可以掌握

所有的生产资源。

它标志着科技的发展助长了个人魅力，旧有的机械式

沟通的障碍已被废除，人们从此可以纵横于宽阔的思想空

间，发挥更多的创新能力。

我曾是一个街头卖花郎，目前从事信息事业，我亲眼

目睹并亲身经历了从最低的“低科技”到高科技的这种变

迁

我也深深体会到美国的经济体系，从过去财富五百大

公司掌握大部分的资源，慢慢萎缩，而一些中小企业正在

成为经济主流。正像一棵大树正慢慢枯死，而它们的果实

已经落地，长出新苗。

看看美国今天出口总量就知道中小企业的力量。目前

是由美国出口总量的 员工人数不到 人的公司所开
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创的经济成果。在欧洲经济超强的德国，情况亦然。而员

工人数超过 人的美国公司，他们出口的总量，只占美

国出口总量的

另外，再来看看财富五百大公司的表现。 年它

们的生 年约占产总值只占全美国经济的 ，而

。相对地，中小企业的生产值占了绝大多数，达

。

还有，过去十年， 的财富五百大公司，纷纷易

帜 。

从这些数字来看，不难了解，研究美国大公司企业文

化数十年的杜克拉先生，会宣判财富五百大公司的“死

刑”。

其实，这也是信息时代来临、经济社会转型的一个必

然趋势。一些大公司纷纷解构，全世界最大的电力工程集

团 ，每年营业额超过 亿美元。该集团是由

家小公司组成，每家公司员工不超过 人。该公司总裁

巴纳克曾说：“勃西 我们随时在成长，也随时在萎缩。”

）

和萨拉 李这些大公司也都采取类似的做法，最

近 再一次一分为三，其基本的目标，都是要建立

一种崭新的经营精神，以顺应潮流。而整个幕后带动的力

量，我觉得是新的分权式的个人电脑以及个人在信息网络

中获得的自主权，它们使得传统企业文化中的经营、生产

以及决策方式全盘更新。

传统企业在计算其资产时，不外乎以有形资产，像劳

动力、资金和生产工具（诸如：工厂、机械和店铺）来界
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定，而进入 个高科技时代之后，一个企业如何掌握无形

资产，也就是信息或智慧软体，更加重要。因为它所创造

的高收益和所实现的高速增长，远超乎传统的想象。

所以，在一些先进工业国家，企业所生产的价值总体

中，无形的价值（服务、信息和软体）日益重要。以日本

为例，生产价值总体之中，有形物之外的附加价值约占

。

在道琼指数所包含的公司中，如第凡内、狄斯耐和

这些“新贵”公司也都是以信息或杰出的

附加价值服务，成为企业界的宠儿。

由于附加价值越来越重要，今天没有人再看苹果电脑

的有形资产，来决定要不要买他们的股票或 ，因为

公司的大楼和机器已经不重要，重要的是行销与业务能

力，管理阶层的组织能力和藏在员工脑袋里的创意。这就

好比人们买苹果时，原先只想买大的，现在却要买好的、

新鲜的；因为大苹果里可能已生虫了。

整个信息价值的提升，也改写了马克思主义关于“资

金是有限资源”的定义。因为信息可以同时为许多人使

用，只要运用得当，还可以衍生更多的知识，创造更多的

财富。

生活在信息急速更迭的时代，个人掌握信息的机会更

多。我相信凭着个人的创新精神、工作的热忱以及百折不

挠的毅力，“每个人”都不难开创一个崭新的企业。

从 年开始，加州的经济走人衰退期，复苏的迹

象迟迟未见，拖垮了不少企业。在一片叫苦声中，我毅然
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踏入了信息界，成立了亚洲商联。在 年的经营中，亚洲

商联成长的曲线，与加州经济下滑的走势几乎背道而驰。

亚洲商联无疑已成为创业成功的典范，更是企业经营的奇

迹。

亚洲商联的业务蒸蒸日上，是机运使然？还是我个人

经营理念的彰显？或是 我经常在思考这个问题。

踱步到亚洲商联会议室，我俯视大楼下，看到穿梭于

）高速号（ 公路的汽车。我想，每

天从这里飞驰而过的汽车，应该有数十万辆吧。车上每一

个人，谁不想在人生事业的舞台上，展现凤凰般的羽翼，

遨游天际？但是能够摘星成功者，可以说寥寥无几！而我

在萧条的景象之中，开创了事业，获得了相当大的赞誉，

我自认这主要是因为我的企业经营观异于别人，且有独到

之处。在这大到国际社会，小到私人企业，都在分崩瓦解

于自己小巧灵活、更具弹性的时代，我看到由 和挑战性的

优势，再加上我的股东同事们的通力合作，亚洲商联才取

得了令人仰视的成绩。

当我说这话的时候，有很多的人一定在讪笑，说我是

一个狂傲之徒，不知中国人的谦虚美德。确实，在瞬息万

变的经济信息革命中，亚洲商联还有一条很长的路要走，

而且要历经许多挑战，才能论断英雄。在这个时候，怎么

可以自吹自擂，自称已创事业高峰？其实我下面要谈的这

些“谬”论，并不是想吹嘘亚洲商联的成就，而是想激发

更多的人，能够像我一般，在这个史无前例的信息时代，

摆脱传统束缚，勇于开创自己的事业，不断超越自我，成

为摘星成功的创业家。
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在花店工作 个小时。

年底负芨来美。虽然当时我和三姐海屏于 来美

的“本业”是读书，但到了号称希望之邦（

）的美国，接触到美国的自由市场经济，原本流

在血管里的叛逆血液，一下子就沸腾起来了。拿着向母亲

借 美金，我和三姐海屏一起，含辛茹苦，共同找来的

寻创业的机会。幸运的是，我们碰到好心的戴蒙崔尔

）先生，他所拥有的办公楼，位于洛杉矶

市七街及奥利佛街（ ）的交会口。在和他接触

后，戴蒙崔尔先生慷慨地提供了大约七八平方米（八九平

方英尺）的面积让我们开设一个小花摊，作为在美国发展

事业的第一步。

在事业开始的第一天，我们满面挂着笑容，注视着每

一个可能成为我们顾客的来往人群。当一天营业结束，我

们一共卖出一束花，售价 美金，记得是一位西装笔

挺的绅士买的。当我将花递在他的手中，我就对自己发

誓：“我要成为花业中的麦当劳！”我不断地自言自语：

“我要成为花业的麦当劳！”“我要成为花业的麦当劳！”

为什么要成为花业的麦当劳？初来美国的我们，对美

国一片陌生，但却知道有黄金拱门标志的麦当劳是连锁速

年前在洛杉说起我个人的创业历程，又记起 矶街

上卖花和骑着小摩托车在汽车阵中穿梭送花的情景，每天
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食业的巨子，它代表了美国梦。至于我有什么能力去追寻

美国梦，这就是我所要阐明的个人创业理论。这和中国文

化的循规蹈距，和美国经济体系所强调的成本会计，也与

传统市场趋势调查完全不同。它是一个强调个人的远大梦

想和对工作的热忱，以及对自己梦想的执着。

翻开一些创业经营理论的书刊，不外乎强调在创业之

，掌握资 ，购初，应该筹足资金（ 财（

，规划好置好机械设备（ ，以方法（

及找到所需 ，这些资源，我们可以要的人才（

简称为五

这五个 ，不可否认都是经营企业很重要的因素，

但是许许多多的人即使拥有这五个 ，还是无法开创成

功企业，而且淹没在经济发展的洪流中。这是为什么？因

为他们只拥有有形资产，而缺乏无形的智慧；这就好比拥

有一潭死水，而无法使水流动一样。

在这里，我要提出一个迥异于传统看法的宏观经济

“谬”论，作为信息革命的依据。这个理论我称之为“质

变增长”， 、热情其中的要素包括创新（

，以及永不怕错的精神；正像流动能给水带

来永久的生命，这种精神将带给一个企业永无止境的活

力。

在经济学上，已有不少学者讨论过“创新”。马克思

还以为，“创新”成功所带来的利润，是企业家剥削劳工

的“剩余价值”。在这里，我提出的创新的目的，不是要

探讨“创新”在经济发展中的角色，而是想说明它是信息

革命成功的酵母。
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当然，并不是每一个开创自己事业的人，都具有“创

新”精神。就像一对华裔夫妇在大都会郊区，中国人稀少

的地方，开设一家中国餐馆，这就无法被视为“创新”。

他们虽然成立了中国餐馆，也冒了风险，但他们所做的

事，已经被前人重复做了许多次。由于他们并未创造出一

个新契机，也没有创造出新的消费群，即使他们创立了一

个新事业，但他们显然不是在创新。

然而，同为餐馆业的麦当劳就体现出革命性的创新精

神。说实在的，麦当劳并没有发明 任何一任何新东西

家美国高级餐馆，早就提供了麦当劳所卖的汉堡之类的产

品，但是麦当劳首先设计了“最终产品”，接着，它又重

新设计了整个“制作过程”，然后，它又设计了“操作工

具”，使得每一块肉饼，每一片洋葱，每一个面包，每一

块炸洋芋条的大小完全一样，结果创造出一个时间固定且

完全自动化的作业程序。

最后，麦当劳研究了“价值”对消费者的意义，它不

但掌握住各地方麦当劳速食店，使各地方吃的汉堡完全一

样，同时又革命性地改良了服务，以及保持干净卫生，并

依照这个标准训练人员。这样，麦当劳不但大幅度提高了

资源，而且开创了一个新市场和新的顾客文化层，这就是

“创新”。

在开创亚洲商联之前，我经营石家花苑。有一次我和

海屏将隔日打算卖出的鲜花放在冰箱里，没想到因为不熟

悉冰箱的使用方法反将鲜花冻死。

一般人遭到这种挫折，或许会研究冷冻方法，使鲜花

保存得更好，但是我和海屏得到另一个启发 为什么不
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可以学习麦当劳的做法，利用冻僵的固定花型，设计一个

鲜花制作的流程，固定几种美丽的花型，并给每一种造型

取一个动人的名字，譬如，爱之束，我的天，开心果⋯⋯

总之，像麦当劳一样，设计出鲜花的“最终产品”，以生

产线的方式大量生产，既保证了品质，又降低了成本。

这个创新的意念果然成功，把花业从逐件的艺术设计

制作发展为标准化的大量复制。从前一个花艺师傅需要一

年以上的经验才能接受订单，一件一件地制作，现在生产

线上的花艺工人却只需要三天的训练。仅此一项，插花的

人工成本已降低了 。不仅如此，大量的生产使经营

简单化和科学化。到了 年，石家花苑在洛杉矶地区

已拥有 家连锁店及一个机动、迅速的小摩托车部队来

万美元送花，年营业额达 。我的这种创新打破了鲜花

业传统的销售方法，不仅受到同业者的重视，主流媒体也

纷纷报导。

为了继续完成我要成为花业王国“麦当劳”的梦想，

我们又尝试经由现代电话、电讯来提升我们的营销能力。

）及我们与美国花业协会（ 美利坚航空公司

）特别为花店设计了一套电话订

花及电脑联网系统，然后与美利坚航空公司的“直销中

心”签约，运用他们现有的超大型航空旅游订位中心，在

空当期间，由他们负责接受电话订花，并通过电子信件经

由电脑网路通知花店送花及银行转帐。于是，美航直销中

心的上千位接线人员一夜间也变成了我们的销售人员，一

小时服务，一通电话，我天 们就可以在全国各地给客

人送去他们需要的鲜花。
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今天回顾这段鲜花创业历程，或许我并未实现当初来

美自诩的建立麦当劳花业的美梦，但我可以说，已成了汉

堡王（ ）的鲜花王国。

从我们开设石家花苑的例子可以看出，“创新”的活

动改变了资源，使资源具有新的功能并创造出新的财富。

成功的创业家绝不会坐等幸运之神从天而降，赐予他们一

个“良好的创意”；相反地，他们会打破束缚，跳出传统

的框架，寻求革命性的突破。他们既不满足于现状，也不

满足于对现存事业的表面改善或修正；他们宁可另辟蹊

径，即使冒着毁灭的危险，也要独创新价值，开拓新领

域。

这只是创新的力量在我奋斗道路上的一例。

创新和我一起成长。
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创新的力量，使石家花苑的业务蓬勃发展，也带领我

们踏入另一个新行业 电讯事业。

年初，我们利用美利坚航空公司（

）的“直销中心”，负责接受电话订花并通过电子

信件及电脑网路，通知花店送花与银行转帐。在前往位于

德州达拉斯的美航直销中心参观后，我才真正见识到电讯

业的雄厚潜力与光明前景。

在美航直销中心，上千位的接线人员，利用电话及电

脑屏幕帮助顾客订飞机票、鲜花、旅馆，甚至电话购物，

气氛热烈。在这里，我们目瞪口呆地看到现代科技的伟大

及便利。一通电话，就可以解决人类的种种需求。我暗暗

感叹：“这是个什么样的市场革命！”

回到洛杉矶后，我就决定创立一个以亚裔为主要市场

的电讯行销中心。亚洲商联的成立，秉持着两个信念：

一、工业社会已逐渐转型成信息社会，它将从根本上

改变人们的生活形态。

二、美国亚裔的新移民市场，将是市场的主流之一。

因此，打破语言与文化上的障碍，并结合美国亚裔市

场的力量，向美国的主流企业争取优惠待遇，就成为我们

的主要目标。在实行的方法上，借着一个电话号码

，连结各行各业的电脑网路作业，我们

希望在美国的亚裔人士，可以在通电话时使用自己的母

语，来得到他们需要的商品或服务。例如通过电话来购买
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