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我眼中的创业逻辑
我在硅谷的创业可谓一波几折：一开始是缺

钱，等到把 NetScreen 做得风生水起后，接连两

次有被大公司收购的好机会，却又阴差阳错地因

为各种意外而未果。 

我们后面登陆纳斯达克也并非一帆风顺。最

初是财务管理方面存在缺陷，审计未过关。经过

一年的调整，做好财务管理后，又适逢 9·11 恐

怖袭击事件。  

回顾自己的创业历程，我觉得有一点是对的，

那就是一开始不要想技术，而是从市场做起。创

业之初，我和团队花了整整 3 个月的时间做市场

研究，直到把问题想透了才开始动手。 

做企业，技术创新固然很重要，但我认为，

商业的敏感度更重要。而且，越到后来，越发现

对市场和客户理解的重要性。 

如果现在有人拿着商业计划书找到我，说有

1 个技术，面向 3 个市场，我会毫不犹豫地把计

划书打回去。我更希望看到的是：创业者专注于

某一个领域，可能会用 3 个产品来打 1 个市场，

再后面可能有 9 项技术作支撑。我认为这才是正

确的逻辑。

 

我是这样做投资的
我认为一个好的创业切入点通常具备三大特

征：

· 市场已经存在，

· 规模比较小，

· 同时又高速增长。 

市场已经存在的好处是，不需要再去教育客

户。

商业敏感度比技术创新更重要

邓锋

邓锋，北极光创投创始
人、董事总经理。拥有
宾夕法尼亚大学沃顿商
学院工商管理硕士学位、
南加州大学计算机工程
的硕士学位和清华大学
电子工程的硕士学位，
被称为硅谷最成功的 5
位华人企业家之一。
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规模比较小，意味着大企业还没有意识到这

个市场，或者是已经意识到了但觉得没必要做。

这样我们就可以用革命性的技术去迅速占领

市场，并随着市场的高速增长而发展。 

2005 年，我从硅谷回国，创立了北极光创

投公司。截至目前，北极光创投已募集三只人民

币基金和三只美元基金，完成了对国内 60 多家

公司的投资，投资组合中的知名企业包括展讯通

信、汉庭酒店、开心网、维络城等。 

作为投资人，我遴选创业者有 3 条标准。 

·	最重要的是创业者的价值观；

·	其次是创业者的学习能力，尤其是快速

学习的能力；

·	最后才是创业者的经历和经验。

在考察创业者的时候，我会看他的办公室有

多大，他同事的办公室有多大。他和同事交流的

时候，是不是经常打断同事的话。有时候我也会

当着他同事的面，故意问他一些刺激性的问题，

看看他在压力之下是如何反应的。 

对投资者而言，做创业者的尽职调查是投资

必做的功课。比如访问创业者的朋友、过去的同

事，甚至包括创业者之前所创公司被解雇的员工。

当然不会因为有 1 个人说他坏，我就认为他坏。

我常常会电话访问十几个人，综合他们的意见，

这样我就能比较清楚他的为人。 

正是由于对尽职调查的重视，我做投资不仅

行业比较聚焦，地域也很聚焦。举个例子，如果

让我去投江西的一个农业项目，我第一个反应是

不投，因为我在那里没有熟悉的人，所以我只投

能够做尽职调查的人。 

另外我并不鼓励大学生刚毕业就出来创业，

因为我更看重的是培养企业家精神。而关于企业

家精神，我最看重的一点就是要有高于财务回报

的理想。虽然当年我在英特尔 Cye 公司的薪酬待

遇不错，且有价值 100 万美元的股票期权，但我

却一门心思想自己创业。 

到 2005 年回国创业时，我已经在美国待了

15 年。当初回国创业，我同时面对着三方面的挑

战，即从企业家向投资人角色的转变，从美国市

场到中国市场的转变，以及不是做外资风险投资

的中国公司，而是做自己的创投基金。虽然苦难

重重，但我始终坚持自己选择项目的价值观，即

做 Farmer ( 农民 ) 而不是做 Hunter ( 猎人 )。 

因 为 Hunter 是 打 一 枪 换 一 个 地 方， 而

Farmer 是找到好的种子，然后施肥、精心培育。

所以我希望做投资不只是赚钱，更是希望能实现

一些梦想，比如培养世界级的公司和企业家。

有财务回报要求很正常，但一定要有更高的

理想，比如说这件事情我很喜欢，有更大的志向。

创始人千万别装酷
一个公司的独特性不仅体现在你怎么做技术

和产品，更体现在你是怎么建造一个有能力的团

队，因为只有团队才能够发现客户的需求，能够

做出客户想要的产品，并最后把产品卖出去，从

而帮助公司建立品牌。 

所以从这个角度而言，作为 CEO 要能把最

好的人招来并留住，用小团队取代大兵团作战便

是一种对管理的创新，但实际上这也是一种商业

模式创新。 

一个企业做到最后就是人的问题，能解决这

个问题的只有创始人。 

我之前创业之所以能够成功，有很多幸运的

成分，但后面总结起来，还是当时自己对人的问

题解决得比较好。我们公司有不少清华最优秀的

毕业生，把这些人放在一起，很不好管。能招来

应该不容易了，更何况你还想把他们留住。 

我比较幸运的是在清华当过辅导员，有很多

跟人打交道的经验。我管理的部门，连续四年半，

每年的自动离职率少于 1%。 

作为公司的创始人，你就是要想招到比你强

的人，而如何招到比你强的人加入，我的一个心

得就是，自己先不要装，将自己真实的一面呈现

给他看。怀揣着一颗赤诚之心，这是会增加你人

格魅力的一点。 

在公司运营当中，虽然你也不是公司的每个

战略决定都要告诉员工，但你一定要将自己的真
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实想法跟团队分享，让他们跟你同喜同忧。千万

别装酷，别装得自己什么都行。

我们公司经营四年多上市，这个过程并不是

一帆风顺，而是经历了三起三落。低谷的时候我

会跟员工开诚布公，对他们说，很抱歉，我们真

的犯错误了。

关于商业模式的思考
我们正处于移动互联网这样一个好时代，每

个人都可以随时随地的连接，这个移动化的时代

给我们制造了大量的碎片化时间，当然也给我们

带来了很多新的思维与商业模式的创新。 

这里我有一个例子，当初自己没有投资

Workday 公司是我人生中犯的小错误之一。 

2009 年，Workday 融资，创始人是我的好

朋友，他希望我能投资，这个公司当时年收入 1

亿美元左右，一年亏损 2000 多万，而估值却高

达 3.5 亿美元，我当时没有投资。而我另外一个

好朋友投了 5000 万美元。2012 年 Workday 上市

之后，估值大概 50 亿美元，而 2013 年即使其收

入只有 3 亿多美元，亏损 1.7 亿，公司估值却高

达 100 亿美元。 

后来我反思，Workday其实是值那么多钱的，

它是在用云服务的方式做 HR 软件。过去卖 HR

软件，每年收取 15% 的服务费，现在就把软件当

成一种服务，用的时候再交钱。过去是卖软件，

现在是把软件给你，商业模式也就马上改变了。

还有一个例子，因为我是做芯片出身的，早

年我曾在英特尔参与过奔腾 1 和奔腾 2 的设计， 

1997 年当我创建 NetScreen 的时候，网络速度从

10MB 提高至 100MB，所有的软件都不行了，做芯

片是很自然的选择，因为做芯片能解决这个问题。 

做完芯片就想卖芯片，但我需要先将芯片卖

给一个做系统的，等他再往下边卖，而这就有两
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个问题：第一是我的成功是建立在下游企业的成

功之上，他成功我才能成功；第二我对客户不了

解，因为当中隔了一个层级。 

我们做防火墙这个产品，当时全世界有三十

多家防火墙公司，我们就必须考虑怎么赚钱、产

品怎么卖、产品怎么到达客户等问题。最后，我

们选择不卖芯片而是卖系统，因为客户买了我们

的芯片之后只能用我们的系统。而我们一旦做了

这个系统，就比别人好很多。 

我做防火墙肯定不如做了很多年的人做得

快，因为我们团队当时只有几十个人。我们当时

提出一个“硬件防火墙”的概念，在思科的基础上，

将原来的软件路由器变为硬件路由器，从软件防

火墙升级为硬件防火墙，把其中的芯片做起来叫

硬件加速。 

事后我自己总结到，当时 NetScreen 之所以

能成功是源于几个创新，

第一是技术创新，硬件上有自己的芯片；

第二是商业模式的创新，我不卖芯片，而是和

系统结合在一起卖，将硬件加速放在整个系统里。

这意味着，单做芯片的厂商无法跟我打，而

一个软件公司要做硬件就必须改变自己 DNA，不

是买硬件就能解决问题。 

原来许多对手都将防火墙看成安全产品，而

我把它看成是网络产品，因为一系列的网络安全

都是基于各种网络的协议。我这么一定位，商业

模式便和对手产生了差异化。而一旦这样定位以

后，员工组织也不一样，NetScreen 的员工有一

半做网络，一半做安全，对手也很难追。 

虽然卖的可能是同一个东西，但如果你把定

位和角度变一变，结局可能就彻底不一样。

坦率地讲，我自己最喜欢的项目就是在一个

已经存在的高速成长市场中，采用技术上或者商

业模式上的创新来服务客户。 

NetScreen 就是采用不同的产品定位和技术，

一开始主打需要高性能产品的客户，然后逐渐把

功能再跟上，再一下子扩大。仅仅用了 4 年，

NetScreen 就从零做到了公司上市，上市第一天

市值就高达 24 亿美元。

不做悲情英雄
创业应该持有什么态度是一个很有意思的问

题，现在大家都在说创业需要有“坚持”的心态。 

但每个人的“坚持”都不一样，有些人为了

理想而坚持，有些人为了责任感。还有些人说，

即使这个公司不行了，我也要最后一个倒下去。

从领导力方面来看，责任感、理想和胸怀等这些

都是很好的素质。 

然而，在我看来，创业应该是一件快乐的事，

你不应该悲情地去坚持。你应该是因为喜欢而愿

意天天干自己的事，而不是为了达到上市目标，

不是为了给投资人或者父母一个交代，否则你就

会太累太辛苦了。 

确实，创业有的时候要靠聪明，要靠信念，

然而这种信念一定是源于你喜欢做这个事。即使

你相信做一件事能给你带来金钱，但如果不能获

得快乐，那么你就很难用心做下去，而如果你不

用心去做，那么这件事情就会变得很复杂。 

我曾投资过一个创业者，一个很聪明的海归，

他做事也很接地气，我也有幸投资了他。但是几

年之后，我发现他的企业虽然没犯过什么特别大

的错误，但做的总是不温不火。不久前，他把公

司卖掉了，我们从中也赚了不少的钱。 

我就问他，为什么卖公司，他坦率地讲：我

是在用脑子做企业而不是用心去做。某种程度上，

他也是在坚持，这种坚持是责任感的一种体现，

但却没有那种热情和激情，因为他不喜欢自己所

做的事。 

曾经有人问我的理想是什么，我说自己的理

想就是做投资，能不能做投资人里的第一不重要，

每天能跟创业者打交道和头脑激荡这本身就是一

件令我高兴的事。 

我追求的是一个状态，而不是最终结果。 

总之，坚持别太悲情，如果你把创业做成特

别悲情的事，要经历多少苦最后达到目标，最后

就算挣钱了，身体和家庭可能都会受到影响。

（本文转载自公众号《天使社区》）


