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2018 年 5 月 28 日，宜信公司成立 12 周年。这 12 年来，宜信一方

面走得艰辛，一方面走得踏实。艰辛是因为在中国做金融，建立中国的信

用体系，改变投资者的思维方式是非常不容易的事情；踏实是因为有大家

的信任、关爱和支持，以及对未来的信心，同时也因为能够与大家一起努

力。我们的所有努力和行动都在传递这样一个信息：宜信是一家伟大的企

业，宜信将会继续成为一家伟大的企业。 

“5、3、1”创造变化引领时代 

我认为一家企业能够不断成长、进步和保持长青，三个数字至关重要。 

第一个数字是“5”。被誉为“当代德鲁克”“美国商业的传奇”杰

克·韦尔奇最为推崇的咨询大师拉姆·查兰曾说，组织每 5 年要重塑自己一次。

组织不是恒定的，每 5 年就要建立起新的核心竞争力，这些能力是在这五

年开启的时候所不具备的。 

第二个关键数字是“3”。组织重塑有 3 个步骤。第一步，对于组织

往哪里去的大方向要有极为清晰的方向感、目标感，明确组织未来会在哪

里。从宜信创业的第一天开始，我们的目标感、方向感就是中国一定会成

为信用社会。中国国家经济体一定会以信用为价值尺度，而不是抵押担保。

人与人之间，企业与企业之间，企业与人之间应该有、且一定会有信用。

即便在当时做市场调研时得到的基本上都是否定的反馈，我们也一往无前

地按照这个目标走下去，因为宜信对自身大方向有非常清晰的认识。普惠

金融事业如此，财富管理事业也如此。 
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在布局财富管理方面时，我们也有着非常清晰的大方向。中国未来的

财富管理一定是基于资产配置的。虽然请客户理解并做出改变很难，但是

越困难的事情越值得做。因为一家企业的价值取决于它解决了多大的商业

问题和社会问题。财富管理解决的是社会资源更好分配的难题，是一群能

够活到百岁的投资者和我们的下一代如何老有所养、老有所依的问题。这

样的一个大难题，值得一家组织为之奋斗一生，值得一家组织立即采取行

动。因此从第一步来讲，宜信在大方向上清晰且明确。 

在知道了要去哪里时，还要明确合适的路径。这是第二步。是走过去、

飞过去，或用其他的方法抵达目的地，要有基本正确的路径。路径很难完

全正确，因为具有很多不确定性，但这是创业创新的魅力和挑战所在。一

家组织、企业和团队要基于明确的大方向，建立起基本正确的路径。这需

要具备想象力，具有相应的战略规划，如此才能确保路径不会出现大的偏

差。 

第三步，明确了目的，知晓了路径，就要开始践行前进的行动。坚定

且灵活地执行好每一步行动。改变组织异常艰难，当组织每 5 年进行下一

次重塑时，都会像蜕一层皮一样痛苦，以至当组织越来越大时，重塑会变

得比早期创业还要艰难。 

第三个关键数字是“1”。这个“1”代表客户的未来需求，这里面的

“未来”一词是关键，为之计深远，关注客户长线、正确但可能是隐性的

需求。如果一家组织仅仅围绕着今天的客户需求，那么这家组织则只是一
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个追随者，不可能做到行业引领。核心竞争力的建立往往需要几年的时间，

改变组织需要一个过程。因此，真正的组织要做的是看到 5 年之后客户的

需求，甚至客户自己都不曾意识到会有的需求。组织不仅要看到这些需求，

而且要围绕这些需求去建立起核心竞争力。 

只有建立起核心竞争力，且在几年后与客户在未来需求那里会师，这

样的组织才是未来的赢家。满足客户今天需求相对容易很多，容易判断，

也容易解释，但是发现客户未来需求，且坚定地围绕它去建立组织的核心

竞争力，则难上加难。我认为，只要坚持“5、3、1”原则，组织的重塑或

永生是非常有希望的。 

普惠金融的大格局观 

对于宜信公司，我们共同珍惜并一手打造的这样一个平台，如何成长？ 

为此，宜信普惠金融事业提出非常明确的“三步走”战略。未被传统

金融服务所充分覆盖的中小微企业、兼职创业的工薪阶层、消费者，以及

广大农户，他们有着各种金融需求。通过信息数据，同行业其他机构的数

据信息，以及我们的金融云平台上叠加的各种科技，这些中小微企业、个

人、农户可以更好地管理自己的生意、客户、企业和团队成员。当然，这

些功能不一定是我们自己开发的，是和全国、全世界的合作伙伴一起去服

务这些企业和个人。这是我们看到的普惠金融的未来，从小额信贷，到其

他金融服务，再到能力建设，让我们的客户更好地去做生意，更好地提升

自我，进入这样的一个未来。 



 

 - 5 - 

在普惠金融业务发展的过程中，我们讲四化，即规范化、专业化、数

字化和规模化。规范化指的是合规。不论我们在创新之中，还是已有规章

建制之时，合规守纪永远是第一位的，这是金融的底线。第二是专业化。

每一项金融业务都有其极强的专业性，需要有国际范围内最为专业水平的

团队成员，以最为专业的方式开展业务，一定要处理好试错与金融基本逻

辑的关系。数字化是指利用科技，利用数字化资产。第四是规模化。金融

每一个需求都是巨大的，当我们做对了的时候，一定会规模化地解决这个

问题。 

对于财富管理事业，我们非常明确地看到了行业发展的五大趋势。 

从固定收益类到权益类。过去投资者买信托、银行理财、互联网金融

理财，会看提供刚性兑付的机构是怎样的背景，再看期限和回报，这种理

财方式已一去不复返。未来能够给大家提供更高回报的投资来自权益类，

权益类占个人家庭资产组合中的比例一定要一半以上。 

从短期投机到长期投资。有些人认为现在中国市场上的是短期投资，

我认为是短期投机。所谓的炒作、炒房，如果炒的时间长一点就糊了，所

以就要快进快出。从短期投机到长期投资，是完全不同的改变。 

从中国到全球。大家的投资理财、资产组合不会仅限于人民币资产，

而应该是全球性资产。 

从单一产品到资产配置。过去是找单一的机会，而面向未来应该是自
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上而下地看自己的组合到底应该怎样配置。 

让中国 200 万超高净值、巨大财富拥有者可以高质量、低风险、平稳

且保价保值地将财富传到下一代，这对中国下一阶段的发展至关重要。这

是世界上第一次如此巨大的财富在短时间内被创造出来，而且又要在短时

间内传下去。这些第一代的企业家、创业者和价值创造者们，在他们五六

十岁的阶段，需要在未来几年的时间里解决这个难题。 

这是我们清晰看到的在财富管理方面的客户未来需求。如果要去满足

他们现在的需求，他们会问你哪里还有两位数的固收产品，哪些板块的概

念或者哪支股票值得炒等等——不应该是这样的一个逻辑。 

我们基于客户的未来需求打造了三个核心竞争力。客户未来一定是组

合国际化的家庭，所以我们要打造国际化的能力；客户未来要在投资能力

上有根本的提升，不再是那种刚性兑付之下的没有任何含金量的投资，而

要去判断价值投资机会，所以说投资能力建设是未来财富管理赢家的根本；

另外科技能力可以改变产品、投资、渠道，以及管理。因此这三个核心竞

争力一定能让我们的财富管理业务在五年之后和客户的需求完美会师。 

宜信对科技的理解和运用 

科技狭义来讲就是大数据、云计算、AI 等等，但更为重要的是对科技

的把握，对科技创新的敏感性，明确能够解决金融问题的科技在哪里，怎

样拿来，以及最终如何能够让来自水星的科技人士的科技能力和来自火星

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_32127


