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本报记者 蔡宇丹

跑在最前面的小微

1月27日，直到晚上10点，路凯林还在
忙碌，这点非常符合互联网公司流行的

“加班文化”。
路凯林是雷神科技CEO，他在海尔这

个大平台上的身份是雷神小微主。就在几
天前的创新交互大会，雷神刚刚敲定了B
轮3500万投资。

给他投资的是蒋涛、中国最大的软件
开发社区CSDN创始人，极客帮创始人，投
过锤子科技，同时也投资了拥有全国
TOP20中60%电竞明星的麦克斯电竞。

“你做不到的 .事情，我可以帮你做
到。”蒋涛希望进来后，能够把CSDN的这
些资源带给雷神。

从路凯林开发雷神游戏本时，两人就
认识。但直到现在，蒋涛才给雷神撒下真
金白银。

但在路凯林眼里，蒋涛的作用越来越
大。蒋涛投过众多软件公司，对游戏行业
非常熟悉，手上握有很多资源，而这是雷
神正在进发的游戏运营领域里的紧缺资
源。

在A轮融资前，海尔给雷神科技投了
187万孵化基金。雷神科技目前估值3 . 5
亿，海尔是第一大股东，占50%多的股份。

目前，海尔给雷神提供的资源包括物
流、售后、供应链，雷神以市场化价格购买
这些服务。

2015年，雷神笔记本实现行业八倍速增
长，年营收达7亿，在游戏本业内拿下第一。

“从天使轮到A轮，机会只有1/10；从
A轮到B轮，又是1/10；从天使轮到IPO，只
有千分之一。”这是海尔集团轮值总裁周
云杰在创新交互大会上的一段话。

那么，谁是最后活下来的千分之一？
与资本签下对赌协议的游戏很残酷，而雷
神小微无疑是海尔众多小微项目中，目前
跑在最前面的那一个。

资本与雷神“并肩作战”

雷神这个粉丝驱动模式下壮大的科技
品牌，它的这种成功能否复制？能否成为“尖
刀单品”，成为海尔利润增长新引擎？

路凯林坦言，雷神最重要资产是粉丝
和社群。目前，雷神一共运营了88个粉丝
群，一共639万粉丝量。前段时间雷神两周
年粉丝会上，其中玩跑车的群，一帮人开
着价值1 . 5亿的跑车前来助阵，而这正是
蒋涛看中的“用户价值”。

粉丝和社群商业价值到底多大？以卖
米粉的张天一为例，他现在外出演讲不谈
卖米粉，而是谈他如何运营超过20万人的

“蛮霸社”社群。数月前,伏牛堂举办了一
场会聚50万线上粉丝的发布会，居然引来
Uber、三只松鼠在群直播中插播广告。

现在，路凯林在想如何增加用户黏度
和深度来保持持续发展速度，努力扩展雷
神的社群运营能力。蒋涛给的建议是，进
入游戏产业，一定要想清楚用户是谁；同
时和用户的交互能力要再强化。

路凯林说，单纯游戏本市场，雷神面
临的是一个350亿的市场；游戏竞技，主
播，游戏赛事，这是一个千亿级市场。雷神
能不能打开这个“天花板”，关系着雷神未
来在融资的路上能不能走得更远。

中国社科院工业经济研究所企业管
理研究室主任王钦认为，雷神原本是游戏
本硬件生产商，现在是一个软件决定一切
的时代，雷神必须要补这个短板，把蒋涛
拉进来，就是想让他帮雷神补短板。

蒋涛有过疑虑，海尔是雷神科技大股
东，能不能放手让雷神发展？后来，他发
现，像投融资这样的大事，路凯林完全可
以自己拍板说了算，他就放心了。

雷神的成长路径一直按着张瑞敏设
计的路子走的：在和用户的互交中诞生；
把用户变成社群，不断产生新的价值。而
张瑞敏在这次大会点评说，雷神小微正在
做的，就是整合资源，把硬件变成软件，把
软件变成游戏运营生态圈，把各种资源都
整合进来，大家共创共赢。“传统企业就是
零和博弈，只要我盈利不管你死活，但是
互联网一定要各方都盈利。”

为了进入主播行业，最近，路凯林把
网上比较火的一名14岁男主播小新拉来，
成立文化公司。小新现在主播的节目，平
均每天一档节目同时在线量15到20万。目
前，雷神已经孵化了三个这样的创客公
司，四十多人一起到雷神平台创业。

同样，海尔产业金融小微半年时间演
进出智慧交通、绿色金融五个小微。智慧
交通小微当中又衍生出品牌专车、一人一
车等五个小小微。

这些小微带着明显的互联网公司特
征，无边界，平台化，各种资源都能进来，
形成自演进，最后形成一个共创共赢的生
态圈。

而雷神则是典型的轻资产运营，通过

代工厂生产笔记本。创业初期海尔曾给雷
神投了187万孵化基金，之后雷神在京东
众筹平台融资近3000万，B轮融资3500万。
通过资本驱动，两年时间，雷神游戏本占
到中国游戏本市场份额的15%。

“所以说，没有开放体系，没有小微自
演进，不可能成为最后的赢家。”这是周云
杰对海尔小微成长路径的一个评价。

没有小微、创客组织，是无

法执行互联网转型战略的

“什么叫创业？创业就是在悬崖上跳
下去，在落地之前装备好一架飞机，朝着
你自己的方向开走，如果这架飞机装配不
起来，你一定是粉身碎骨。”

这是在美国硅谷广为流传的一句话，
在这次创新互交大会上，张瑞敏拿这句话
提醒各位创客。

不过，对于快递柜小微主张翼来说，
2015年他应该松了口气。快递柜目前已经
进入了一万个社区，连接1700万用户，其
中15万快递员，日均处理包裹40万件。

这个项目，张翼和团队管理层押上了
“身家性命”。在引来A轮投资后，张翼他们个
人拿出900万做了跟投，并签了对赌协议，与
项目的成败直接进行绑定。为了凑跟投的
钱，快递柜小微里有人押上了自己的房子。

此前，张瑞敏在接受本报记者采访时
表示，为了激发创新活力，他们特意做出
了创业团队A轮跟投的硬性规定。雷神小
微A轮融资时，团队跟投了40万，路凯林个
人就投了20万。

在创新交互大会上，快递柜A轮投资
人代表袁辉说，2015年一年，快递柜小微
团队做到了对赌要求，在赢利模式上也有
探索，像在石家庄做的社区媒体广告，一
套柜子一年收入一万多块钱，已经开始挣
钱了。“目前，他们跟投的900万算暂时安
全了。”袁辉说。

“刚才风投说你这900万暂时安全，可
能有了B轮暂时安全，没有C轮可能不安
全了，所以说这才叫创客。”在随后的点评
中，张瑞敏这样提醒。

张瑞敏接着说，“现在我自己投上了，
如果我不能让这一个企业非常好地发展，

没有人来跟我做，我的资金断了肯定完
蛋，自己投上九百万也好，八百万也好，都
没有了。所以这就是创业，这才是真正的
创客。”

外界曾把海尔这场变革解读为把“一
条命”拆成“千百条命”。当这些押上“身家
性命”的创客从悬崖上跳下去时，他又如
何面对内心的恐惧？

“海尔必须要由‘一条命”’拆成‘千百条
命’。”路凯林说，要互联网化就必须要把“航
空母舰”拆分成灵活机动、战斗力强大的超
级战舰。雷神目前的成功，说明了小微、创客
的组织模式非常匹配整个海尔的互联网转
型战略。没有这样的小微、创客组织，是无法
执行互联网转型的战略的。

路凯林之前是海尔笔记本事业部总
经理，相当于中高层了，待遇稳定。“现在，
我成了小微主，这意味着我要放弃很多稳
定的因素，拥抱各种不确定因素，风险大
了很多。”路凯林说，但是原来是雇佣制，
我只是海尔的雇员，现在是合伙人制，我
个人未来的可能性大了很多。

其实，张瑞敏已经给了上述问题一个
答案。在2015年12月26日海尔创业31周年
纪念日上，张瑞敏特意做了题为《将所有
的恐惧、荣誉、利益，都让用户说了算》的
演讲。他引用古希腊哲学家修昔底德的话
说，驱动人类前进的有三点：恐惧、荣誉和
利益。张瑞敏说，过去，在企业里，所有这
三点都取决于上级。现在。我们人单合一，
就是让这三点取决于用户。不是企业给员
工付薪了，而是用户付薪。

从空调安装工到创客

海尔基层员工在这种小微、创客化中
又是如何演化的呢？

28岁的张伟原本是海尔一名家电安
装工，2015年11月，他通过抢单成为一名
社区创客，学名叫“快递柜小管家”，负责
快递柜的安装运营维护，成为日日顺快递
柜“人+柜+服务”模式中的一环。

这种角色转变，用张瑞敏的话来讲，
就是由过去企业组织里的执行者变为互
联网上的一个节点，一个创业点，他不仅
仅是听命于企业，更听命于市场。

以前，张伟靠计件制挣工资。现在，他

一个人管十几个小区，平时有20多个快递
员通过微信群和他沟通，这些快递员来自
不同的快递公司，共享日日顺的快递柜资
源。有时，快递员会向张伟推荐一些快递
柜推广信息。事情一旦谈成，张伟会有分
享。从去年11月到现在，张伟已经在5个小
区推广了快递柜。

张伟还在每个社区建了交流群，以获
取维修信息，及时了解用户生活需求；另
一方面将日日顺乐家平台优质农产品从
田间地头送到用户餐桌。正是平时与用户
建立起的信任关系。上个月，张伟群里50
多个用户采购了64箱赣南脐橙。

以前，张伟做安装工，月收入4000多
元。现在，他的大部分收入，都是通过上述
深入社区的业务构成的，总体来说比以前
挣得多。张伟说，社区O2O这个市场很大，
怎么把用户当成朋友，建立信任，同时吸
引更多的外部资源满足用户需求从而分
享收益，这是他一直琢磨的事。

从一个被动接受命令的基层员工，成
为需要到市场抢单的创客，张伟现在成了

“手机控”。他会不时刷刷微信，生怕回复
晚了，影响和业主的沟通和信任关系。他
说，通过良好的服务建立信任关系，这样
才能把一个冰冷的快递柜变成一个有感
情的东西，才能获取用户价值。

“以前我只是个打工的，现在会主动接
触市场、接触新事物，去琢磨那些能挣钱的
路子。”张伟坦言，现在比起以前虽然有压
力，但他还是比较适应这种变化的。

未来会冒出几个雷神

除了上面提到的雷神小微、快递柜小
微，据周云杰透露，目前海尔6个小微已

“断奶”，3个小微实现资本市场化，其中有
住网A轮估值5亿元，海融易山东区域排名
第一。小微这样的创新组织到底能给海尔
贡献多大价值，外界一直关注这个问题。

《华为研发》作者、管理咨询顾问张利
华认为，一个企业创新体系建设得是否有
效，不能看其起家的老产品，而是看新产
品新市场能否迅速成长为占企业销售业
绩相当份额的发展新引擎。

从目前来看，海尔核心业务还是白
电。在海尔小微内部，都希望用互联网思
维打造一款行业爆品，其思路是聚集足够
多的用户流量、达到一定市场规模，并且
通过持续与用户互动、不断推出迭代创新
产品和服务，但这需要时间去培育。

在路凯林看来，海尔的白电业务是整
个集团的基础，发挥了稳定器作用，“但谁
敢说，未来海尔只是一个传统家电公司？”

路凯林认为，未来小微完全有可能成
长为大体量公司。首先，张首席制定的这
种机制非常适合互联网化战略。目前，海
尔已经向很多产业延伸，比如产业金融小
微，面对的是一个超千亿的市场，一旦发
展起来，谁敢说它未来不会成为海尔利润
增长新引擎？再比如快递柜项目，这是一
个风口上的产业。谁敢否定它未来不会成
为又一个雷神？

而海尔内部更看重这种创客文化激
发出来的创新意识为企业带来的价值，这
正是一个企业在互联网时代生存下去必
备的精神气质。在强调创业风险性时，张
瑞敏同时说，如果你说我要创业，我先想
到怎么去光宗耀祖，先想到我能不能得到
更好的荣誉，物质上能不能得到更好的奖
励，我看你不要创业了。创业过程是对我
最好的奖赏，为什么？因为我们所要做的，
就是创造用户资源，要让每个用户都对你
点赞，每个用户都得到实惠，这不是对你
最好的奖赏吗？否则创业就会迷失方向。

从悬崖上跳下去后能否安全着地？

海海尔尔小小微微创创业业样样本本
海尔小微和创客化探索已进行了两年。1月23日，海尔集团举办了“2016年

海尔生态圈共创共赢模式创新交互大会”（以下简称“创新交互大会”），目的
是让市场和资本驱动，来评估海尔模式的市场价值。

海尔两年的互联网转型实践中，作为这场实践的主角——— 创客和小微发
生了哪些改变？这种变化带给海尔的价值究竟是什么？

海尔小微大数据

诞生200多个小微企业

噪聚集了4700家外部一流资源

噪30亿创投基金

噪1330家风投机构

诞生1160多个项目

超过100个小微年营收过亿

22个小微引入风投

12个小微估值过亿

张瑞敏在雷神推出的新款“铠甲包”上签名。左一为路凯林。

以上数据截至2015年12月 数据来源：海尔集团
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