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风起云涌的CIS设计
陈大同

陈大同，元禾璞华 /
璞华资本管理合伙

人、投委会主席。

1977 年考入清华大

学无线电电子学系，

获学士、硕士和博

士学位，并先后在

美国 Illinois 大学和 
Stanford 大学从事

博士后研究。

1995 年至 2000 年
他在硅谷联合创办 
OmniVision 并任职

技术副总裁；2000
年 9 月 至 2008 年

3 月创办展讯通信

并任职 CTO，两家

公司均在 NASDAQ 
上市。2010 年初创

办华山资本投资公

司，并任职合伙人。

2014 年创办璞华资

本，2018 年至今任

职元禾璞华管理合

伙人、投委会主席。

作者简介

2000 年 7 月，OmniVision 在 NASDAQ

上市后， 我信心倍增，蠢蠢欲动：咱中

国留学生既然能在硅谷干出一番事业，

那也该回国创业试试身手。

当时，国内半导体产业正是百废待

兴，举步维艰之时：1990 年代后，面

对国际大公司的全面进入，中国原有的

数百家半导体国有企业，在严酷的市场

竞争中几无幸存。倾国之力新建的华虹

NEC 公司（国家 909 工程，1995 年动工）

又年年亏损，前景堪忧；而为之配套的

几个集成电路（IC）设计公司，只能做

一些公交卡、电话卡之类的低端产品。

在全球信息化的滚滚大潮中，中国却面

临着半导体产业（信息化社会的载体与

核心）全面缺失的危急局面。

在危难之际的 2000 年，信息产业

部发布了 18 号文件，首次明确鼓励软

件与集成电路产业的发展；同时，中国

第一个国际化半导体晶圆代工厂—中

芯国际公司，在上海张江科技园奠基，

给中国半导体产业带来了一线曙光。

2000 年秋，我回到了阔别 11 年的

故土，开始了一个海外学子的回家和创

业之路。创业的首要问题是做什么产

品？为此，我从北到南，从东到西，跑

遍了全国进行市场调研；最后在清华同

学冀卫卫（无线电系 77 级）的引荐下

与信息产业部曲维枝副部长共进午餐。

席间，曲部长详细讲述了我国手机芯片

的尴尬现状：拥有全球最多手机用户的

中国，所有手机核心芯片都要从美欧进

口。为了打破垄断，信息产业部于 1997

年组织国内各相关公司集中攻关，几年

下来，花了好几个亿，除了一堆项目验

收报告，在产业化上没有任何进展。她

说：2G（第二代移动通信）已经没办

法了，如果 3G（第三代移动通信）还

是如此，实在无法向国家交代。

当时对于 3G，我是一窍不通，只

听乔彭（清华无线电 81 级硕士生，美

通无线公司和凌讯公司联合创始人）提

起过。于是，我一个电话打到硅谷，第

二天，乔彭就风风火火地赶到了北京。

就这样，产品方向定了下来：研发 3G

手机核心芯片，在移动通信的大潮中，

其市场规模将会是电脑的 N 倍。

我们带着美好的期望回到硅谷，赶

紧招兵买马。第一个找的就是清华无线

电系微电子专业 79 级的武平，当时他

任硅谷 MobileLink 公司的研发总监，负

责开发 2G 手机核心芯片。意外之喜是

武平不仅也想创业，而且有了个初步的

团队，已经折腾了一段日子，经历了几

芯片往事之二
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番风雨，正在犹豫徘徊。我们一到，

双方就像打了针强心剂，人员合

一，团队超豪华。于是，风风火

火地干了起来。

下一步就是要找钱。世上事

分两种 ：一种是花钱，一种是

挣钱。所有花钱的事儿干起来都

是痛（快）并快乐着，而一碰到

挣钱（如融资，募捐，产品销售

……），那才是真正考验磨难之时。

开始一切很美好。12 月中旬，

我们第一次和 Acorn Campus（由

硅谷华人成功企业家创立的孵化

器）接触，就获得了数百万美元

的投资承诺，对方甚至还主动提

议让陈五福（传奇华人创业家，

当时已成功创办过 5 家高科技公

司）来作代理 CEO。第二天，我

们就高高兴兴地回到北京，参加

信息产业部专门组织的中国 3G 产

业发展研讨会。可是，十来天后，

当我们风风光光地回到硅谷，风

云突变，忽然冒出了另一个团队

（主要由台湾留学生组成），也

来竞争这个项目。而 Acorn 建议

两个团队合一，一起资助。双方

团队谈了好几次，但理念差得实

在太多，无法融合，于是，这个

机会就失去了。

不久，随着安然丑闻的爆发，

美国通信产业泡沫破灭，硅谷经

济一片萧条，寒风凛冽，我们的

融资陷入了困境，团队也出现震

荡。到 2001 年 3 月中旬，我们甚

至约定，如果一个月之内再没有

突破，就只得放弃这个项目。

危机蕴育着转机，不久后，

武平的一次台湾之行带来了好消

息：联发科董事长蔡明介先生愿

意投资，终于解决了我们的融资

难题（有意思的是，几年后，联

发科与展讯共同创造了中国“山

寨”手机市场，并成为此市场上

最大的竞争对手）。就这样，展

讯通讯公司于 2001 年 4 月正式成

立了。团队几经离合后，最终的

公司创始人为武平、冀晋（清华

无线电 77 级）、范仁勇（南京大

学 78 级）、 张 翔（ 浙 江 大 学，

2004 年辞职）和我。

2001 年 4 月初创时，展讯通

信公司 5 位创始人的分工是：武

平任 CEO，我任 CTO，张翔任中

国总经理，范仁勇和冀晋分别任

副总裁。当时，展讯面对的都是

美欧超级大鳄：德州仪器（TI）、

摩托罗拉（Motorola）、西门子

（Siemens）、飞利浦（Philips）等。

手机核心芯片是最复杂的集成电

路之一，不仅要求数千万门的超

高集成度，还需要超低功耗，以

满足长待机时间。更难的是，为

了保持不间断的稳定通话，软件

算法要处理各种千变万化复杂条

件下的小区间实时切换，其超高

的开发难度及超大的测试工作量

可想而知！在国际大公司中，开

发新一代的手机芯片，通常需要

1000-2000 名硬、软件工程师相互

配合，研发 5-7 年，花费 5-10 亿

美元，产品才能成熟上市。而展

讯第一期融资只有 600 万美元，

面对着严峻的挑战。

那时，国内具备芯片设计经

验的人很少，高端人才更是几乎

没有。于是，我们在硅谷组建了

一个二十多人的芯片设计团队（几

年后又移回了国内），同时在上

海招了五六十个工程师，组成了

软件团队。清华无线电系校友卢

斌、谢飞、康一和赵彤等先后回国，

手把手的传、帮、带，几年内国

内员工水平突飞猛进，承担了几

乎所有软件开发工作。

硅谷是世界创新中心，它不

仅有全球领先的技术，更重要的

是它几十年来探索出的创新体系，

包括投融资环境，企业家精神及

公司管理体系等。当把硅谷经验

带回国内，并结合本土优势， 展

讯公司创造了业界的一个奇迹：

从成立起，6 个月完成 2.5G 手机

芯片设计；10 个月内芯片验证基

本完成；12 个月内软件集成初步

完成，打通电话；又经过一年的

外场测试及通过各种认证，24 个

月芯片开始量产！

这其中的酸甜苦辣难以尽数，

仅举数例：
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2002 年，展讯需第二轮融资

时，正逢互联网泡沫破灭、“9·

11”恐怖袭击，硅谷一片萧条，

融资难上加难，公司眼看钱快烧

完了。危机关头，在武平提议下，

高管及美国员工大幅度降薪，助

公司度过了难关。而这时能融到

钱，展讯的快速研发及大胆创新

起到了决定性作用：我们创造性

地把三颗芯片（数字、模拟及电

源管理）合而为一，而这颗单芯

片的面积仅为竞争对手一颗数字

芯片的三分之一！

2003 年，我们有了芯片产品，

但卖给谁呢？诺基亚、爱立信、

摩托罗拉等国际大品牌，想都别

想！国内客户胆子大，敢于试新、

当“白老鼠”，可惜没有研发能力。

于是，展讯大包大揽，从芯片到

软件，到印刷电路板和机壳设计，

到认证测试，全做了。客户只需

改个手机外观，再换个开机画面，

产品就完成了，不折不扣的“整

体解决方案”！于是，一夜间，

在深圳催生了无数贴牌手机生产

商，形成了日后著名的“山寨”

手机现象！算起来，我们与台湾

联发科一起，也算是“山寨模式”

的共同创始人。

从纯技术公司到市场导向的

公司要经过脱胎换骨的痛苦磨练。

“山寨”手机起自MP3音乐功能。

我 们 想 既 然 是 音 乐 手 机， 那 音

质一定要出色，必须是双声道码

率 128kps。当时展讯芯片是软件

MP3，只能支持单声道 64kps。

于是，我们快马加鞭，赶紧设计

新芯片。可没想到刚干到一半，

突然市场上铺天盖地冒出无数款

MP3 手机，都用联发科的芯片，

都是单声道 32kps ！痛定思痛，

到流行 MP4 视频手机时，我们学

乖了，搞了一个“准 MP4”（实

际是动态 JPEG 技术），赶上了市

场窗口。

市场的需求是创新的原动力。

从 2004 到 2009 年（智能手机流

行之前），多媒体手机的创新，

80%-90% 都是从深圳（华强北）

“山寨”手机市场流行起来的。

从 MP3/MP4 手机，大屏幕 / 大音

量手机，到手机集成收音机 / 电

视功能，甚至什么香烟盒手机、

法拉利手机，五花八门，层出不穷。

最典型的应该是双卡双待功能，

为无数离乡背井的人，节省了昂

贵的漫游通话费。这是在一次客

户访谈中，夏新总裁李晓忠对我

们提出的需求。回来后，展讯研

发团队深入研究，创造性地提出

纯软件解决方案，半年内就推出

产品，迅速风靡市场，并成为刚

需功能，迫使国外大品牌客户的

手机也不得不跟风。

就这样，凭借高性价比、整

体解决方案、灵活的本地支持、“快

鱼吃慢鱼”，联发科和展讯在国

内市场上激烈竞争，高速发展，

短短三四年就把 TI、ADI、飞思卡

尔（MOTO）等大公司挤出了中国

市场。业界对此有个形象的比喻：

两个武功高手在帐篷里比武，打

了个天昏地暗，不分胜负。出门

一看，外面倒下了一片人，都是

被俩高手发出的内功误伤的。

展讯的年销售额，从 2003 年

到 2007 年，每年增长 2-3 倍，达

到近 10 亿元，并在美国 NASDAQ

成功上市。其后数年，又经历了

生生死死，浴血重生。2013 年，

员工达到 1400 人，销售额突破 70

亿元，成为国内第一大独立半导

体设计公司。

2000 年前后，全球有十几家

初创公司开发 3G 手机芯片，但只

有展讯存活下来，为什么呢？我

们有两点与众不同：其一，武平

建议“挂羊头卖狗肉”：找钱时

说要做 3G，拿到钱后，先做 2.5G

现有的市场。当初业内预测 3G 市

场 2002 年到 2003 年起飞，但实

际是 2007 年后，3G 才开始流行，

绝大多数公司没有等到那一天。

其二，我们有幸回到中国，发现

了“山寨”市场，走上了“农村

包围城市”的井冈山之道。生逢

其时，见证并参与了中国的大发

展，何其幸哉！




