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去博鳌亚洲论坛采访，笔者感到，什么是创新、哪个
行业创新有前途，这是出现在博鳌论坛上的投资人最关
注的话题。

在一场“颠覆式创新”的对话上，所有人都将目光
投向新的互联网企业时，红杉资本全球执行合伙人沈
南鹏持有不同的观点。就像其他大佬离场时都是走下
讲台，他是双脚踮起跳下讲台，动作轻盈速度快。

沈南鹏说，互联网是以前创新颠覆最主要的战场，
将来恐怕也还是，但从非常长远的角度看，20年、30年，
我宁愿选择制造业。他说，制造业体量非常大，如果要
说哪个地方基数最低，其实制造业的基数最低，任何创
新都可以带来巨大产能的进一步提升和释放。这个里
面自动化、新材料都有巨大潜力。

在海尔根部变革的问题上，沈南鹏甚至和互联网
斗士周鸿祎持有完全不同的观点。周鸿祎对海尔的人
单合一、员工创客等完全不感冒。他说，要么冰箱免费
送，或者出一个不用电的冰箱，脱离了产品去搞组织结
构的调整，感觉这个创新用户不买账，用户买不买海尔
的产品，跟你后面裁员工，你什么文化，是帝国还是小
微无关，用户还是会问你，“你给我创造什么价值”。

“一个公司要进行颠覆式创新，它的内部组织架构
必须是对的。”沈南鹏语气温和、态度坚定地表达不同
看法，海尔的变革之道对腾讯也完全适用。在微信产品
没有产生以前，腾讯已经有的一个文化架构，就是员工
创客、人单合一、用户决定产品、组织小微化。

正因为这种创新文化形成，腾讯才有了左手PK右
手的勇气，要不陈旧的体制早就把微信团队扼杀在萌
芽之初了。腾讯内部人士透露，微信团队在马化腾心中
的位置已经超过了QQ，也一定程度上拯救了腾讯。

沈南鹏的投资眼光总是先人一步。上世纪90年代
末时，他开始投资互联网。1999年5月携程旅行网诞生，
4年后，沈南鹏率领携程在纳斯达克上市。2002年他加
入如家，4年后带领如家在纳斯达克上市。2009年，沈南
鹏帮助曹国伟为首的管理层完成中国第一门户新浪网
的控股收购。

南方人物周刊评说，一个成功案例就算非常不错
了，有两个的话已经非常了不起，三个以上的几乎是屈
指可数。那沈南鹏屡屡成功有啥秘笈？他说，自己审视
一家公司的标准，十年如一日，就是老三条：市场、团
队、创业模式。他解释最新投资的员工宝时说，就是看
中了行业的规模和前瞻的潜力，也就是有市场。

沈南鹏特别提到，非常重要的是要有年轻人的创
业基因，在大公司里面创业是不容易的，左手跟右手
PK，员工宝的诞生就是因为一小部分客户已经不需要
理财师。而员工宝所在的大公司有勇气打破原有格局，
给新生事物和团队以成长的空间，这或许就是大象能
再次起舞的重要原因吧。
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顶尖投资人咋看左手跟右手PK
没有市场，千万别问我要钱搞研发

“只要市场上有人愿意买单，再难做的产品马上也会有
人做出来。”上周，在有机食品界摸爬滚打近20年的一位老
板吐露心声。

这一心得显然来源于他最一线的感触。作为国内较早
一批入行有机生态农业的人，刚开始，这位老板看到别人在
这一领域搞得风生水起，利润率高得惊人，于是他也下水

“种菜”，可没想到这一行水太深，光产品认证就有很多道
道，这让他这种门外汉根本摸不着头脑，最终费劲把菜种出
来，却因价格高昂以及知名度低而乏人问津，亏得一塌糊
涂。

如今随着食品安全事件频发，有机食品逐渐获得市场
认可，并开始形成一定的消费习惯。在这种背景下，这位老
板又再次重出江湖，一举拿下2000亩地搞生态有机农业。

与此前一头扎进种植技术研究中不同，他这次的打法
是先从市场入手，保证市场形成了稳定的订单和客户源，他
才反过来去组织生产，这套路蛮像小米手机的营销路数。经
过前期资源挖掘，包括超市、专卖店、生鲜电商等在内，他已
经初步建立起销售渠道，培植了一批相对忠诚的有效客户，
在此基础上，迅速组织人力物力投入有机蔬菜、水果的种植
研究及实践中去。

“有钱就是好办事，稳定的现金流是企业得以运转延续
的关键。”在渠道订单的支持下，这位老板很快聚拢整合了
一批农科院、农业大学等在内的蔬菜专家资源，在温室建
设、种植管理、土地肥料等方面快速突破，如今基地第一批
生态蔬菜产品已成功上市，好评如潮。曾经一度迷失在如何
生产有机蔬菜中的他从市场先行中找到了破解的答案。

确实，现实中往往是技术创新走在市场前头，而且做技
术的人习惯自负地认为自己在引领这个行业的发展，对市
场不理解、不认可、不屑一顾。而在商业规则下，市场的启动
才是企业能够优先确保活下来，然后做大做强的关键。上面
这个案例，很生动地诠释了市场先行的逻辑。

再比如与有机农产品相关的土壤修复行业，无疑存在
巨大的潜在需求，而致力于提供技术解决方案的公司也大
量存在。那么问题来了，如果没有下游的农业公司为土壤修
复的成本买单，你拥有再先进的技术也同样卖不出去。而农
业公司能否消化使用你技术的成本，则又要看最终端的消
费者能否接受你用这种技术种出来的有机农产品。你看，又
回到了市场先行的逻辑。

其实，这种例子各行各业都在上演。市场经济本来就是过
剩经济，产能、科研成果往往都会走在市场前列，而为他们买单
的市场消费却在后面缓慢跟随。正因为如此，不少企业为引爆
市场，不得不投巨资做“消费教育”，而更多的企业则宁愿提前
储备好下一代的技术和产品，坐等市场时机成熟，到时候直接
杀入，野蛮抢夺前者培育市场的“胜利果实”。而这时，那些投资
做市场培育的先驱恐怕大多已经变成了先烈。

足球俱乐部死忠用户从哪来

中国足球改革总体方案出台后，有人参照中国体育
产业2万亿市场空间推算，足球产业的市场空间在8000亿
元以上。当各路资本试图进军足球圈时一定会考虑，如何
吸引足够数量的本土球迷来支撑起这个市场。

不妨向欧洲足球联赛取取经，2013-2014赛季，欧洲上
座率最高的俱乐部是哪一家？可以先公布一下排在2-5名
的球队——— 曼联、巴塞罗那、皇家马德里和拜仁。以80297

人力压这四巨头、排名第一的竟是德国的多特蒙德，而且
它在这个上座率排行榜的宝座上已经坐了不止一年了。

欧洲知名俱乐部往往拥趸无数，即便10万人的球场
也能一票难求，因此考量上座率的因素反而成了球场的
坐席有多少。多特蒙德的坐席并不最多，但其球场南看台
是可以卖站票的。这个欧洲最大的站席看台可容纳24454

名球迷。举办德甲比赛时，全场可容纳球迷80667人，举办
国际赛事时，因不允许站席的存在，全部改为坐席的球场
也能容纳65718人。

南看台的站票并不贵，只要花204欧元就能在一个赛
季里，观看17个主场的国内比赛，而德国工人每月平均税
前工资为2300欧元。这里的票虽便宜，却很难买。经常有球
迷花高价买了坐席的票，却要趁着安保疏忽之际，想方设
法跨过栏杆去南看台站着看球。

能让人甘愿花高价获得低价位享受，多特蒙德是如
何做到的？首先南看台球票是专属于死忠球迷的，只有俱
乐部会员才有资格购买，而且不单独出售，只以季票的形
式在球迷之中转让。甚至有一种说法，南看台的球票几乎
是家族世袭，因为除了儿子之外，你谁也不舍得给。

这些死忠球迷看球时唱着战歌、摇着旗帜、踏着助威
步点，是坐不住的，因此在安全设计的前提下，干脆卖站
票。也正是这种气氛和稀缺性，把坐席上的观众也吸引了
过来。

就像有些企业推崇的口碑营销一样，虽然在这些死
忠球迷身上挣不到太多票钱，但他们会不遗余力地为球
队助威宣传。在最近对战尤文图斯的欧冠比赛中，南看台
上升起了一个覆盖整个看台的巨型助威条幅，成了当日
国际足坛的一景。做这个条幅要花9341欧元，全是由球迷
组织募集而来。

如果将球队比喻为企业，比赛是产品，那现场球迷无
疑就是用户。多特蒙德近10年来成绩起伏很大，甚至一度
有降级的可能，那这样的产品是如何吸引用户的呢？这里
就要提到互联网企业所推崇的参与感了。

亚马逊每次开董事会，总有一把空着的椅子，那是留
给他们的顾客的，因为他们认为顾客是董事会的一员，应
该主动邀请他们参与到企业的决策中来。而多特蒙德也
是如此，球队由俱乐部会员选举产生主席以及四名监事
会成员，并且决定俱乐部的重大决策。当球迷有了球队主
人的参与感时，买了坐席抢站票也就是顺理成章的事了。
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小米五岁，雷军的四段故事

□崔滨
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从13个初创人、一锅小米粥到累积销售1亿支手机国内
市场份额第一。雷军用5年时间，讲出了一个精彩的小米故
事。这可能是雷军职业生涯里最好的故事，也引来了小米5

岁生日时媒体的强烈关注。而放眼雷军46年的人生，小米的
故事不过像他此前经历的所有故事一样，不论成功失败，一
旦展开，便只能向前。

1996年，打拼到了金山软件高管的雷军选择了暂时离开，
回家闭门6个月。面对微软、瑞星等在办公、杀毒软件的狙击，
雷军在金山明亮的故事开头后，便面临写不下去的困境。

冲破重研发、轻营销、偏技术、弱互联的桎梏，切入网络
游戏和影音娱乐领域重新启程，这是雷军为金山选择的新
故事讲法。直到11年后，金山软件赴香港上市，这一看上去
完满的结局却无法使雷军释怀，让他在日后离开的告别宴
上泣不成声。

如果说金山的故事虽胜犹败，那么下一个故事就是虽
败犹胜。2001年，雷军开始了卓越图书电商的故事。在快速发
展3年后，雷军又一次面对外有亚马逊压迫、内有当当网蚕
食的竞争。

这一次，雷军果断选择了快刀斩乱麻，7500万美元将卓
越卖给亚马逊。在当当网李国庆宣称绝不卖身以及外界一
片质疑声中，雷军和好友举杯相庆、连醉三天，脸上看不出
任何留恋和悲伤，他认为这个价格是公道的。

同样是行至中段，雷军对卓越评价道，电商是个漫长而
大量烧钱的事情，继续闷头做卓越，可能失去更多机会。而
自断一臂卖掉卓越，意味着“未来还有更令人激动的事情”。

下一段还未完结的故事，是雷军对凡客的投资。对于好
友兼搭档陈年在垂直服装电商的冒险，雷军选择了以天使
投资人身份参与其中，见证了凡客以成本极低的凡客体社
会化营销，获得空前成功；也亲历了凡客贪大求全、高举高
打引发的衰退。

在一个个开了好头，行至中段状况百出的故事里，雷军
也走到了四十不惑的关口。随后的，就是小米的故事了。复
盘这个今天看来精彩纷呈的故事，我们会看到这是此前雷
军所有故事的结合体，比如大胆切入手机市场，唯快不破，
社会化营销招数迭出，爆品制胜。

但即便经历了许多人生故事，雷军也并不确定自己一
定能讲好下一个故事，就像他在小米5周年内部邮件里写
的，未来5年的竞争会更激烈，我们要保持初心，重新开始新
的征程。

23年职业生涯，至少4段企业故事，雷军的连续创业经
历，正是眼下企业生命周期变化异常剧烈的见证。在半个世
纪前的管理思维里，企业发展还被规整地分为创业、集体
化、规范化、精华、合作等五个界限分明的生命周期。但在互
联网时代，很多企业的故事往往刚展开，就要面对转折甚至
终止的风险。

不论哪个时代，创业都是九死一生的艰难故事。身在其
中的人，每个人都有故事要讲，如雷军者，甚至一个人能讲
许多故事。但无论如何开头，这些故事都只有一个方向，就
是不停向前，把时代抛在身后。

在大公
司里面创业
是 不 容 易
的，左手跟
右手PK，大
公司要有勇
气打破原有
格局，给新
生事物和团
队以成长的
空间，这或
许就是大象
能再次起舞
的重要原因
吧。

□孟敏

现实中
往往是技术
创新走在市
场前头，而
且做技术的
人习惯地认
为自己在引
领这个行业
的发展，对
市 场 不 理
解、不认可、
不屑一顾。
而在商业规
则下，市场
的启动才是
企业能够优
先确保活下
来，然后做
大做强的关
键。

□马绍栋


	B04-PDF 版面

